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Программу дисциплины разработал(а)(и) доцент, к.н. Ахметшин Р.М. кафедра маркетинга

Высшая школа Открытый институт инновационного, технологического и социального развития ,

renakhmet@mail.ru

 

 1. Цели освоения дисциплины 

Целью преподавания курса является обучение студентов теоретическим и практическим

основам коммерческой деятельности на потребительском рынке. Объектом исследования

служат процессы, происходящие в коммерческом предприятии и в окружающей его внешней

среде.

 

 2. Место дисциплины в структуре основной образовательной программы высшего

профессионального образования 

Данная учебная дисциплина включена в раздел " Б3.ДВ.8 Профессиональный" и относится к

дисциплинам по выбору. Осваивается на 4 курсе ( 7 семестр).

Б3ДВ8

Программа предполагает изучение таких дисциплин как: "Математика", "Информационные

технологии в менеджменте", "Теория менеджмента", "Правовое регулирование маркетинговой

деятельности". Знания, полученые по предмету "Коммерческая деятельность" использовать

при изучении дисциплин "Электронная коммерция", "Коммерческая логистика"

 

 3. Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины

/модуля 

В результате освоения дисциплины формируются следующие компетенции:

 

Шифр компетенции

Расшифровка

приобретаемой компетенции

ПК-1

(профессиональные

компетенции)

способностью управлять ассортиментом и качеством

товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать

дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества

товаров и их сохранение, эффективно осуществлять

контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров

по количеству и качеству

ПК-6

(профессиональные

компетенции)

способностью выбирать деловых партнеров, проводить с

ними деловые переговоры, заключать договора и

контролировать их выполнение

 

В результате освоения дисциплины студент:

 1. должен знать: 

 - основы организации коммерческой деятельности применительно к сфере то-варного

обращения; 

- основные методы оптовых закупок и продаж товаров; 

процессы планирования и организации коммерческой деятельности на пред-приятии; 

- основы правовой и нормативной базы, регулирующей коммерческую деятельность в сфере

обращения; 

- специфику организации коммерческой работы в сфере оптовой, розничной торговли, в

предприятиях массового питания и туристско-гостиничного бизнеса; 

 

 2. должен уметь: 

 - оценивать рейтинг поставщиков при организации хозяйственных связей с субъектами

потребительского рынка; 
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- организовать торгово-технологический процесс на предприятии розничной торговли; 

- применять имеющиеся методические подходы к практике организации ком-мерческой

деятельности формировать ассортиментную и ценовую политику на предприятии оптовой и

розничной торговли; 

- анализировать основные показатели эффективности коммерческой деятельности

предприятия и выявлять пути их повышения; 

 

 3. должен владеть: 

 методами формулирования и реализации стратегий на уровне подразделения коммерции; 

проведением оценки эффективности функционирования коммерческой службы; 

методами организации закупочно-сбытовой деятельности для формирования бесперебойной

продажи товаров; 

методами расчета и анализа эффективности проведения коммерческой деятельности. 

 

 4. должен демонстрировать способность и готовность: 

 - организации и оптимизации хозяйственных связей между субъектами потре-бительского

рынка; 

- организации коммерческой деятельности в торгово-посреднических структурах и в

розничной торговле; 

- формирования ассортиментной и ценовой политики на предприятии. 

 

 

 

 4. Структура и содержание дисциплины/ модуля 

Общая трудоемкость дисциплины составляет 4 зачетных(ые) единиц(ы) 144 часа(ов).

Форма промежуточного контроля дисциплины: экзамен в 4 семестре.

Суммарно по дисциплине можно получить 100 баллов, из них текущая работа оценивается в 50

баллов, итоговая форма контроля - в 50 баллов. Минимальное количество для допуска к зачету

28 баллов.

86 баллов и более - "отлично" (отл.);

71-85 баллов - "хорошо" (хор.);

55-70 баллов - "удовлетворительно" (удов.);

54 балла и менее - "неудовлетворительно" (неуд.).

 

4.1 Структура и содержание аудиторной работы по дисциплине/ модулю

Тематический план дисциплины/модуля

 

N

Раздел

Дисциплины/

Модуля

Семестр

Неделя

семестра

Виды и часы

аудиторной работы,

их трудоемкость

(в часах)

Текущие формы

контроля

Лекции

Практи-

ческие

занятия

Лабора-

торные

работы

1.

Тема 1. Субъекты и объекты

коммерческой деятель-ности, их

виды и харак-теристика

4 1 2 2 0

Устный опрос

 

2.

Тема 2. Формы взаимодействия

продавца и покупателя на рынке

4 2 2 2 0

Устный опрос
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N

Раздел

Дисциплины/

Модуля

Семестр

Неделя

семестра

Виды и часы

аудиторной работы,

их трудоемкость

(в часах)

Текущие формы

контроля

Лекции

Практи-

ческие

занятия

Лабора-

торные

работы

3.

Тема 3. Договорная работа с

поставщиками и посред-никами

4 3 4 4 0

Письменная

работа

Устный опрос

 

4.

Тема 4. Планирование и

организация снабжения и сбыта

4 4 2 2 0

Устный опрос

 

5.

Тема 5. Оптовые закупки и

продажи товаров

4 5 2 2 0

Устный опрос

 

6. Тема 6. Виды торговых операций 4 6 4 4 0

Устный опрос

 

7.

Тема 7. Розничная торговля:

сущность, особенности,

управление запасами

4 7 4 4 0

Устный опрос

 

8.

Тема 8. Ассортиментная и ценовая

политика

4 8 2 2 0

Устный опрос

 

9.

Тема 9. Организация и

техно-логия розничной продажи

товаров

4 9 2 2 0

Устный опрос

 

10.

Тема 10. Правовая и нормативная

база

4 10 2 4 0

Контрольная

работа

 

. Тема . Итоговая форма контроля 4 0 0 0

Экзамен

 

  Итого     26 28 0  

4.2 Содержание дисциплины

Тема 1. Субъекты и объекты коммерческой деятель-ности, их виды и харак-теристика 

лекционное занятие (2 часа(ов)):

Цель и задачи коммерческой деятельности. Субъекты коммерческой деятельности: принципы

классификации, виды. Объекты коммерческой деятельности: классификация, виды,

характеристика. Услуги, как объект коммерции.

практическое занятие (2 часа(ов)):

Роль коммерческой деятельности в активизации внутренней и глобальной экономики.

Контрагенты современной коммерческой деятельности: виды, формы функционирования.

Объекты коммерческой деятельности:товары, услуги, результаты творческой деятельности.

Возрастающая роль брендинга в коммерческом предпринимательстве.

Тема 2. Формы взаимодействия продавца и покупателя на рынке 

лекционное занятие (2 часа(ов)):

Сущность и содержание системы товародвижения. Прямые закупки товаров у

производителей. Взаимодействие продавца и покупателя через коммерческого посредника.

Системы вознаграждения посреднической деятельности: линейная, регрессивная,

прогрессивная, на базе прибыли. Виды взаимодей-ствия субъектов коммерческой

деятельности.

практическое занятие (2 часа(ов)):
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Цели, задачи и принципы функционирования системы товародвижения. Преимущества

прямых закупок материальных ресурсов у производителей. Типы коммерческих посредников и

их роль в организации взаимодействия между продавцом и покупателем. Типы

вознаграждения за посреднические функции: линейная, регрессивная, прогрессивная, на

базе прибыли. Виды транзакций субъектов коммерческой деятельности на рынке. Пути

сокращения транзакционных издержек.

Тема 3. Договорная работа с поставщиками и посред-никами 

лекционное занятие (4 часа(ов)):

Коммерческие операции и коммерческие сделки. Классификация сделок. Ничтожность

сделки. Сделки купли-продажи товаров (услуг) и их характери-стика. Товарообменные сделки:

товарообменные и компенсационные сделки. Сделки купли-продажи результатов творческой

деятельности.

практическое занятие (4 часа(ов)):

Принципы классификации и виды коммерческих сделок. Условия признания сделки

ничтожной, последствия. Сделки купли-продажи товаров (услуг) и их характеристика.

Особенность товарообменных и компенсационных сделок, условия их заключения. Сделки

купли-продажи результатов творческой деятельности, их значение в современной коммерции.

Тема 4. Планирование и организация снабжения и сбыта 

лекционное занятие (2 часа(ов)):

Цель и составляющие процесса планирования материально-технического снабжения.

Характеристики основных этапов планирования. Разработка плана закупок. Организация

сбытовой деятельности. Виды сбыта.

практическое занятие (2 часа(ов)):

Необходимость и значимость процесса планирования материально-технического снабжения в

коммерции. Характеристика основных этапов планирования материально-технического

снабжения. Этапы разработки и содержание плана закупок. Варианты организации сбытовой

деятельности на современном рынке. Виды сбыта, их характеристика, условия применения.

Тема 5. Оптовые закупки и продажи товаров 

лекционное занятие (2 часа(ов)):

Сущность и понятие оптовой закупки товаров. Факторы, характеризующие закупочную

деятельность. Основные этапы коммерческой деятельности при реализации оптовых закупок.

Источники поступления и поставщики товаров. Оптовая продажа товаров: методы,

организация и эффективность.

практическое занятие (2 часа(ов)):

Виды оптовой закупки товаров, значение оптовых закупок в формировании оптового

товарооборота предприятия. Основные факторы, влияющие на закупочную деятельность, их

характеристика. Основные этапы коммерческой деятельности при реализации оптовых

закупок. Сравнительная характеристика источников поступления и поставщиков товаров.

Оптовая продажа товаров: методы продажи, организация и пути повышения эффективности.

Тема 6. Виды торговых операций 

лекционное занятие (4 часа(ов)):

Организация работы на оптовых рынках. Сущность и организационные формы аукционной

торговли. Сущность и принципы организации биржевой торговли. Организация выставок и

ярмарок. Организация и особенности проведения торгов.

практическое занятие (4 часа(ов)):

Роль и значение оптовых рынков, как организаторов товарооборота в инфраструктуре рынка.

Сущность, организационные формы и особенности аукционной торговли. Значение и

принципы организации биржевой торговли. Перспективы развития биржевой торговли в

электронном пространстве. Организация выставок и ярмарок. Организация и особенности

проведения международных торгов - тендеров. Порядок организации торгов

Тема 7. Розничная торговля: сущность, особенности, управление запасами 

лекционное занятие (4 часа(ов)):
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Задачи и функции розничной торговли. Виды розничной сети: стационарная, нестационарная,

мелкорозничная сеть. Организация электронной торговли. Организация товароснабжения

розничной торговой сети. Определение и классификация товарных запасов. Основные

причины формирования товарных запасов. Функции товарных запасов.

практическое занятие (4 часа(ов)):

Роль и значение розничной торговли в доведении товаров до конечных потребителей. Виды

розничной торговой сети: стационарная, нестационарная, мелкорозничная сеть. Принципы

организации и значение электронной торговли. Основные принципы и требования к

организации товароснабжения розничной торговой сети. Внедрение логистических подходов

к организации товароснабжения. Классификация и виды товарных запасов. Основные

причины формирования товарных запасов на коммерческом предприятии. Функции товарных

запасов в сфере коммерции.

Тема 8. Ассортиментная и ценовая политика 

лекционное занятие (2 часа(ов)):

Ассортиментная политика: сущность, задачи, этапы. Ценовая политика и ее формирование.

Специфика ценовой политики в торговых предприятиях. Этапы и методы формирования цен в

сфере коммерции.

практическое занятие (2 часа(ов)):

Значение формирования грамотной ассортиментной политики в предприятии торговли:

сущность, задачи, этапы. Ценовая политика и особенности ее формирования в сфере оптовой

и розничной торговли. Основные этапы и методы формирования цен в сфере коммерции.

Использование маркетинга в ценообразовании.

Тема 9. Организация и техно-логия розничной продажи товаров 

лекционное занятие (2 часа(ов)):

Основные схемы товародвижения в магазине, торгово-технологические процессы: приемка,

хранение, подготовка, выкладка, продажа. Дизайн торгового предприятия. Зонирование

магазина. Освещение витрин и торговых залов магазина. Формы и методы розничной

продажи товаров.

практическое занятие (2 часа(ов)):

Торгово-технологические процессы в розничном торговом предприятии: приемка товаров по

количеству и качеству, хранение, подготовка к продаже, выкладка, продажа. Основные

правила и принципы мерчандайзинга, используемые в предприятиях розничной торговли.

Формы и методы розничной продажи товаров, обоснованный выбор метода продажи, расчет

эффективности.

Тема 10. Правовая и нормативная база 

лекционное занятие (2 часа(ов)):

Государственное регулирование коммерческой деятельности: сущность, задачи, принципы,

методы. Лицензирование коммерческой деятельности. Налоговое регулирование.

Сертификация продукции и услуг. Правила торговли. Товарные знаки и знаки обслуживания.

Регулирование рекламной деятельности.

практическое занятие (4 часа(ов)):

Формы и методы государственного регулирования коммерческой деятельности: сущность,

задачи, принципы, методы. Опыт государственного регулирования в зарубежных странах.

Лицензирование коммерческой деятельности. Налоговое регулирование, специфика для

сферы торговли. Схемы сертификации продукции и услуг. Правила торговли. Товарные знаки

и знаки обслуживания. Регулирование рекламной деятельности в сфере коммерции.

 

4.3 Структура и содержание самостоятельной работы дисциплины (модуля)
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N

Раздел

дисциплины

Се-

местр

Неде-

ля

семе

стра

Виды

самостоятельной

работы

студентов

Трудо-

емкость

(в часах)

Формы

контроля

самосто-

ятельной

работы

1.

Тема 1. Субъекты

и объекты

коммерческой

деятель-ности, их

виды и

харак-теристика

4 1 подготовка к устному опросу 6

Устный

опрос

2.

Тема 2. Формы

взаимодействия

продавца и

покупателя на

рынке

4 2

подготовка к устному опросу

4

Устный

опрос

3.

Тема 3.

Договорная

работа с

поставщиками и

посред-никами

4 3

подготовка домашнего задания

4

пись-

мен-

ное

домаш-

нее

задание

подготовка к устному опросу

2

Устный

опрос

4.

Тема 4.

Планирование и

организация

снабжения и

сбыта

4 4

подготовка к устному опросу

6

устный

опрос

5.

Тема 5. Оптовые

закупки и

продажи товаров

4 5

подготовка к устному опросу

6

Устный

опрос

6.

Тема 6. Виды

торговых

операций

4 6

подготовка к устному опросу

6

Устный

опрос
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N

Раздел

дисциплины

Се-

местр

Неде-

ля

семе

стра

Виды

самостоятельной

работы

студентов

Трудо-

емкость

(в часах)

Формы

контроля

самосто-

ятельной

работы

7.

Тема 7.

Розничная

торговля:

сущность,

особенности,

управление

запасами

4 7

подготовка к устному опросу

6

устный

опрос

8.

Тема 8.

Ассортиментная

и ценовая

политика

4 8

подготовка к устному опросу

4

устный

опрос

9.

Тема 9.

Организация и

техно-логия

розничной

продажи товаров

4 9

подготовка к устному опросу

4

Устный

опрос

10.

Тема 10.

Правовая и

нормативная

база

4 10

подготовка к контрольной работе

2

Контроль-

ная

работа

подготовка к устному опросу

4

Устный

опрос

  Итого       54  

 

 5. Образовательные технологии, включая интерактивные формы обучения 

Мультимедийное устройство

Деловые и ролевые игры, разбор конкретных ситуаций,

Встречи с представителями российских и зарубежных компаний, государственных и

общественных организаций, мастер-классы экспертов и специалистов.

 

 6. Оценочные средства для текущего контроля успеваемости, промежуточной

аттестации по итогам освоения дисциплины и учебно-методическое обеспечение

самостоятельной работы студентов 

 

Тема 1. Субъекты и объекты коммерческой деятель-ности, их виды и харак-теристика 

Устный опрос , примерные вопросы:

Тема 1: 1. Субъекты коммерческой деятельности 2. Объекты коммерческой деятельности. 3.

Промышленное предприятие как субъект коммерческой деятельности. 4. Сущность

коммерческой деятельности на предприятии. 5. Основные принципы коммерческой

деятельности. 6. Общая оценка коммерческой деятельности промышленных предприятий

России на современном этапе. 7. Организационно-правовые формы субъектов коммерческой

деятельности. 8. Организационные формы промышленного предприятия и его объединений. 9.

Малые предприятия. Концерн. Конгломерат. Консорциум. 10. Финансово-промышленные

группы (ФПГ). Холдинги.
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Тема 2. Формы взаимодействия продавца и покупателя на рынке 

Устный опрос , примерные вопросы:

Тема 2. 1. Рынок и его сущность 2. Виды рынков 3. Принципы взаимодействия на рынке 4.

Конкуренция и ее факторы 5. Нерыночные факторы взаимодействия 6. Спрос: понятие и

сущность 7. Классификация спроса 8. Предложение: понятие и сущность 9. Соотношение

спроса и предложения

Тема 3. Договорная работа с поставщиками и посред-никами 

письменное домашнее задание , примерные вопросы:

Цели: 1) изучить различные виды коммерческих писем; 2) получить навыки составления

различных видов коммерческих писем. Ознакомьтесь с текстом Компанией ООО ?Русские

лакомства? была произведена отгрузка продукции в адрес ООО ?Омега Трейдинг?. Общая

сумма отгрузки по товарным накладным �� 3398 и 3434 составила 134 879,80 руб. Отгрузка

производилась со склада продавца. Просрочка платежа составляет 22 календарных дня.

Согласно договору поставки в случае просрочки платежа покупатель оплачивает пени в

размере 0,1% за каждый день просрочки. Задания Опишите свои действия в отношении

компании ?Омега Трейдинг?. Составьте текст письма-напоминания. Ознакомьтесь с текстом

Согласно договору поставки Тамбовское швейное объединение ?Тамбовчанка? должно было

поставить в адрес ОАО ?Росторгодежда? товары на сумму 100 тыс. руб., в том числе: на склад

оптового предприятия на 50 тыс. руб., Центральному универмагу - на 20 тыс. руб., торговому

дому ?Эскада? - на 15 тыс. руб., торговому дому ?Фортуна? - на 15 тыс. руб. Фактически

поставлено: на склад ОАО?Росторгодежда? - на 30 тыс. руб., ЦУМу - на 10 тыс. руб., ТД

?Эскада? и ТД ?Фортуна? - не отгрузили. Задания 3. Какие действия примет руководство ОАО

?Росторгодежда? в адрес швейного объединения ?Тамбовчанка?? 4. Составьте текст

претензии в адрес швейного объединения ?Тамбовчанка?. 5. Определите вид коммерческого

письма Ссылаясь на переговоры с Вашим представителем в апреле с. г., просим выслать нам

коммерческие предложения на люстры из прессованного хру�сталя и другие бытовые

светильники (бра, торшеры, подвески, настенные лампы) с указанием максимального

количества поставки по всем предлага�емым типам. 6. Перечислите основные виды

коммерческих писем. 7. Составьте памятку ?Как правильно написать коммерческое письмо?.

Устный опрос , примерные вопросы:

тема 3: 1. Понятие договора 2. Виды договоров 3. Порядок заключения и изменения договоров

4. Ответственность сторон за нарушение договоров 5. Виды контрактов, заключаемых при

реализации продукции 6. Регулирование договорных отношений 7. Договор подряда 8.

Договор купли-продажи 9. Договор аренды 10. Договорная работа при тендерных поставках

Тема 4. Планирование и организация снабжения и сбыта 

устный опрос , примерные вопросы:

1. Каковы типы сбыта? 2. Охарактеризуйте этапы планирования. 3. В чем взаимосвязь

планирование и организация снабжения и сбыта? 4. Каково значение сбытовой деятельности?

Тема 5. Оптовые закупки и продажи товаров 

Устный опрос , примерные вопросы:

Тема 5: 1. Отдел снабжения: сущность и задачи 2. Функции отдела снабжения 3. Особенности

организации отдела снабжения 4. План материально-технического снабжения 5.

Планирование и организации сбыта 6. Классификация видов сбыта 7. Изучение и поиск

коммерческих партнеров по закупке товаров 8. Классификация поставщиков 9. Выбор

поставщиков 10. Формирование заказов потребителей 11. Технология торговой деятельности

Тема 6. Виды торговых операций 

Устный опрос , примерные вопросы:

Тема 6: 1. Виды торговых операции 2. Традиционная торговля: понятие и сущность 3.

Биржевые торги: понятие и сущность 4. Ярмарки: понятие и сущность 5. Аукцион: понятие и

сущность 6. Выставки: понятие и сущность

Тема 7. Розничная торговля: сущность, особенности, управление запасами 

устный опрос , примерные вопросы:
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1. Ассортиментная и ценовая политика розничного торгового предприятия в условиях

конкурентного рынка. 2. Содержание понятия ?Коммерческая деятельность?. Цель, задачи и

предмет коммерческой деятельности. Виды коммерческой деятельности в условиях рыночных

отношений, особенности. 3. Организация закупочной работы на предприятии торговли.

Сравнительная характеристика основных методов закупки товаров. 4. Рыночные трансакции

на рынке товаров и услуг: классификация, характеристика. 5. Содержание понятия

?коммерческая сделка?. Классификация коммерческих сделок. Влияние коммерческих сделок

на результативность коммерческого предприятия. 6. Организация и управление

торгово-технологическими процессами предприятия в условиях конкурентного рынка. 7.

Планировка торгового зала и дизайн магазина, их влияние на повышение эффективности

коммерческой деятельности.

Тема 8. Ассортиментная и ценовая политика 

устный опрос , примерные вопросы:

рганизация и развитие коммерческой деятельности предприятий на рынке товаров. 3.

Организация и развитие коммерческой деятельности предприятий на рынке услуг. 4.

Технология осуществления коммерческих сделок предприятиями на рынке товаров и услуг. 5.

Влияние коммерческих сделок на результативность коммерческого пред-приятия. 6. Риск в

коммерческой деятельности и его распределение между сторо-нами договоров. 7.

Характеристика и оценка товара как субъекта коммерческой деятель-ности на

потребительском рынке. 8. Услуги на потребительском рынке: виды, содержание, затратный

меха-низм, получение прибыли. 9. Услуги на потребительском рынке в обеспечении процесса

продаж: виды, содержание, затратный механизм, получение прибыли.

Тема 9. Организация и техно-логия розничной продажи товаров 

Устный опрос , примерные вопросы:

Тема 9: 1. Особенности продажи товаров на розничных торговых предприятиях 2. Методы

продажи товаров 3. Технология продажи 4. Дополнительные услуги при продаже товаров 5.

Сервисная составляющая при продаже товаров 6. Мерчендайзинг и его роль при организации

розничной торговли 7. Работа с покупателями в зоне обслуживания 8. Информационные

технологии взаимодействия с потребителем 9. Перспективы развития взаимоотношений с

потребителями

Тема 10. Правовая и нормативная база 

Контрольная работа , примерные вопросы:
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Примерный перечень вопросов для подготовки к контрольной работе: Объекты коммерческой

деятельности: принципы классификации, виды. Организационно-методические аспекты

формирования коммерческой деятельности предприятиями на рынке товаров и услуг.

Организация и развитие коммерческой деятельности предприятий на рынке товаров.

Субъекты коммерческой деятельности: принципы классификации, виды. Содержание понятия

"коммерческая сделка". Классификация коммерческих сделок. Влияние коммерческих сделок

на результативность коммерческого предприятия. Характеристика и оценка товара, как

субъекта коммерческой деятельности на потребительском рынке. Услуги на потребительском

рынке: виды, содержание, затратный механизм, получение прибыли. Значение сервисной

составляющей в коммерческой деятельности предприятий. Методы и принципы проведения

коммерческих сделок по закупке и продаже товаров на потребительском рынке. Планирование

и прогнозирование объема закупок и продаж товаров коммерческими предприятиями в

условиях конкурентного рынка. Организация и управление торговыми процессами

предприятия в условиях конкурентного рынка. Организация и перспективы развития

розничной торговли в условиях конкурентного рынка. Организация и управление

товароснабжением на потребительском рынке. Формы товароснабжения и методы доставки

товаров на предприятия розничной торговли. Формы кооперации (интеграции) в сфере

торговли, их характеристика и перспективы развития. Организация торговли товарами на

аукционах и биржах. Сравнительная характеристика. Организация и технология коммерческих

операций на торгах (тендерах). Организация выставочного дела на рынке России.

Классификация выставок, организация их коммерческой деятельности. Особенности

коммерческой деятельности в сфере услуг. Виды лицензий, используемых в коммерческой

деятельности. Факторы, способствующие продвижению услуг на рынок. Содержание и

особенности агентского договора с посредником. Типы договоров, действующие в

коммерческой деятельности на Российском рынке. Сущность коммерческих рисков и основные

пути их минимизации. Основы и принципы выработки стратегии снабжения коммерческого

предприятия. Особенности организации коммерческой деятельности при оптовой закупке

товаров. Планирование, формирование и осуществление закупок материальных ресурсов.

Сущность и значение решения задачи ?сделать или купить? в коммерческой деятельности.

Ассортиментная политика торговых предприятий. Методы формирования цены в условиях

конкурентного рынка. Аудио-визуальные компоненты мерчандайзинга в магазине.

Мерчандайзинг: планировка торгового зала. Государственное регулирование коммерческой

деятельности, его сущность, цели и задачи. Регулирование договорных отношений в

коммерческой деятельности.

Устный опрос , примерные вопросы:

Тема 10: 1. Регулирование коммерческой деятельности 2. Принципы коммерческого права 3.

Источники коммерческого права 4. ФЗ, регулирующие коммерческую деятельность 5.

Подзаконные нормативные акты, регулирующие коммерческую деятельность 6.

Международное коммерческое право

Итоговая форма контроля

экзамен (в 4 семестре)

 

Примерные вопросы к экзамену:

Примерные вопросы на экзамен (ниже указан пример экзаменационного билета)

1. Организационно-методологические аспекты формирования коммерче-ской деятельности

предприятиями на рынке товаров и услуг.

2. Организация и развитие коммерческой деятельности предприятий на рынке товаров.

3. Организация и развитие коммерческой деятельности предприятий на рынке услуг.

4. Технология осуществления коммерческих сделок предприятиями на рынке товаров и услуг.

5. Влияние коммерческих сделок на результативность коммерческого пред-приятия.

6. Риск в коммерческой деятельности и его распределение между сторо-нами договоров.

7. Характеристика и оценка товара как субъекта коммерческой деятель-ности на

потребительском рынке.
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8. Услуги на потребительском рынке: виды, содержание, затратный меха-низм, получение

прибыли.

9. Услуги на потребительском рынке в обеспечении процесса продаж: виды, содержание,

затратный механизм, получение прибыли.

10. Методы и принципы проведения коммерческих сделок по закупке и про-даже товаров на

потребительском рынке.

11. Формирование товарного ассортимента предприятия и его прогнозная оценка.

12. Планирование и прогнозирование объема закупок и продаж товаров коммерческими

предприятиями в условиях конкурентного рынка.

13. Организационные аспекты закупок и поставок товаров в коммерческих предприятиях.

14. Управление товарооборотом и товарными запасами на торговых предприятиях с целью

повышения эффективности коммерческой деятель-ности.

15. Организация и управление торговыми процессами предприятия в ус-ловиях конкурентного

рынка.

16. Зонирование торгового предприятия в современных условиях рынка.

17. Дизайн магазина и его влияние на повышение эффективности коммерче-ской

деятельности.

18. Сервисное обслуживание в торговле и перспективы его развития в совре-менных условиях.

19. Организация и развитие розничной торговли в условиях конкурентного рынка.

20. Организация и управление товароснабжением на потребительском рынке.

21. Организация и развитие оптовой торговли в России.

22. Сравнительная характеристика коммерческой деятельности разных

организационно-правовых форм предприятий розничной торговли в рыночных условиях.

23. Состояние и перспективы развития и торговых сетей в России.

24. Оптовая торговля в системе рыночных отношений и перспективы ее развития.

25. Формы кооперации в торговле.

26. Коммерческие отношения продавца и покупателя с посредниками.

27. Организация торговли товарами на аукционах.

28. Организация и технология коммерческих операций на торгах.

29. Особенности торговли научно-технологической продукцией на российском рынке.

30. Организация выставочного дела на рынке России.

31. Образование и развитие лизинга в России.

32. Особенности коммерческой деятельности в сфере услуг.

33. Роль и значение оптовых рынков, как организаторов оптового товарооборота. Типы

оптовых рынков, режим работы, участники.

34. Варианты торгово-технологического процесса в магазине, пути снижения издержек.

Экзаменационный билет

1. Рыночные трансакции в процессе взаимодействия продавца и покупателя на рынке:

классификация, виды, примеры.

2. Варианты организации торгово-технологического процесса в розничном торговом

предприятии. Виды коммерческих и технологических операций, пути их совершенствования.
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 8. Материально-техническое обеспечение дисциплины(модуля) 

Освоение дисциплины "Коммерческая деятельность" предполагает использование следующего

материально-технического обеспечения:
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ультимедийная аудитория, вместимостью более 60 человек. Мультимедийная аудитория

состоит из интегрированных инженерных систем с единой системой управления, оснащенная

современными средствами воспроизведения и визуализации любой видео и аудио

информации, получения и передачи электронных документов. Типовая комплектация

мультимедийной аудитории состоит из: мультимедийного проектора, автоматизированного

проекционного экрана, акустической системы, а также интерактивной трибуны преподавателя,

включающей тач-скрин монитор с диагональю не менее 22 дюймов, персональный компьютер

(с техническими характеристиками не ниже Intel Cre i3-2100, DDR3 4096Mb, 500Gb),

конференц-микрофон, беспроводной микрофон, блок управления оборудованием, интерфейсы

подключения: USB,audi, HDMI. Интерактивная трибуна преподавателя является ключевым

элементом управления, объединяющим все устройства в единую систему, и служит

полноценным рабочим местом преподавателя. Преподаватель имеет возможность легко

управлять всей системой, не отходя от трибуны, что позволяет проводить лекции, практические

занятия, презентации, вебинары, конференции и другие виды аудиторной нагрузки

обучающихся в удобной и доступной для них форме с применением современных

интерактивных средств обучения, в том числе с использованием в процессе обучения всех

корпоративных ресурсов. Мультимедийная аудитория также оснащена широкополосным

доступом в сеть интернет. Компьютерное оборудованием имеет соответствующее

лицензионное программное обеспечение.

Программа составлена в соответствии с требованиями ФГОС ВПО и учебным планом по

направлению 38.03.06 "Торговое дело" и профилю подготовки Коммерция .
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