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1. ЦЕЛИ И ЗАДАЧИ ДИСЦИПЛИНЫ
В условиях рынка инструментом эффективного хозяйствования предприятия (организации) выступает коммерческая деятельность, которая представляет собой совокупность коммерческих процессов и операций, направленных на куплю-продажу, обмен и доведение товаров до потребителей с ориентацией на спрос и получение целевой прибыли. Именно, благодаря коммерческой деятельности на рынке товаров и услуг устанавливаются принципиально новые отношения с партнерами, действуют рыночные регуляторы в сфере обращения, вырабатываются коммерческие принципы, направленные на ведение товарно-денежных  и товарно-обменных операций, организацию товародвижения. Таким образом, изучение процесса организации  коммерческой деятельности является своевременным и актуальным при подготовке специалистов коммерции для работы в новых условиях хозяйствования. 

Целью курса  «Организация  коммерческой деятельности» является овладение студентами системой теоретико-методологических,   организационных  и  финансово-экономических знаний и действий, направленных на совершенствование процессов купли-продажи товаров и услуг для удовлетворения спроса потребителя и получение прибыли от реализации товаров.

Задачами курса являются:

· освоение основ коммерческой деятельности применительно к сфере товарного обращения;

· изучение методов организации и развития коммерческой деятельности;

· разработка методологии исследования коммерческой деятельности на рынке товаров;

· обоснование организации составляющих коммерческой деятельности;

· ознакомление с государственным регулированием коммерческой деятельности по отраслям и сферам применения;

· рассмотрение   роли  финансового  и  материально-технологического  обеспечения  в формировании коммерческой деятельности предприятия;

· определение результативности коммерческой деятельности предприятия.

Профессионализм коммерческого работника, определяемый достаточными знаниями и практическими навыками в коммерческом деле, занимает особое место в подготовке специалиста СПО.  Одним из условий успешной деятельности специалиста коммерции в сфере товарного обращения является его адаптация к новым организационно-экономическим и социальным условиям, складывающимся на предприятиях под воздействием рыночной среды. Специалист в области коммерции  в своей деятельности должен руководствоваться нововведениями в технологии закупки и продажи товаров, организации продвижения их от товаропроизводителей до потребителей.

2. ТРЕБОВАНИЯ К УРОВНЮ ОСВОЕНИЯ СОДЕРЖАНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ
В результате освоения курса «Организация  коммерческой деятельности» студент должен иметь представление:

· о коммерческой деятельности как категории рыночной экономики, с помощью которой раскрываются существенные стороны и отношения исследуемых предметов;

· о понятиях и обобщенных положениях коммерческой деятельности, которые в совокупности становятся целостной системой и образуют научную дисциплину «Организация  коммерческой деятельности»;
должен знать:

· теоретико-методологические основы организации коммерческой деятельности;

· методы исследования коммерческой деятельности;

· технологию основных составляющих коммерческой сделки;

· порядок государственного регулирования деятельности предприятия в области коммерции;

· источники финансирования закупок и инвестирования развития материально-технологической базы коммерческих предприятий;

· показатели и методы оценки результативности коммерческой деятельности предприятия;

должен уметь:

· исследовать товарные рынки и формировать оптимальный торговый ассортимент;

· определять объемы закупок и продаж товаров;

· проводить  переговоры и заключать договора купли-продажи, поставки, комиссии, агентирования, коммерческой концессии и др.;

· осуществлять расчеты по торговым сделкам;

· организовать и управлять процессами купли-продажи и обмена товаров;

· управлять товарными запасами;

· анализировать коммерческую деятельность и определять ее эффективность;

· моделировать и проектировать коммерческую деятельность.

3. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И СОДЕРЖАНИЕ РАЗДЕЛОВ
3.1.Объем дисциплины и виды учебной работы

	Вид учебной работы
	Количество часов 

	
	Заочная по Основной образ. программе

	№ семестра
	5

	Аудиторные занятия:
	

	Лекции
	30

	Практические,лабораторные,семинарские занятия
	4

	Самостоятельная работа
	120

	Курсовая работа

	+

	Всего часов на дисциплину
	174

	Формы отчетности
	курсовая

работа

	Вид итогового контроля
	Экзамен




Примечание: При дистанционном обучении студент выполняет письменную контрольную работу.
3.2. Распределение часов по темам и видам  работ

Распределение часов по темам и видам  работ для студентов заочной формы обучения
	№ п/п


	Наименование разделов и тем 


	Всего часов по учебному плану

(часов)
	Аудиторные занятия
	Самостоя-тельная работа

	
	
	
	Лекции
	Практика
	

	1.
	Раздел 1. Сущность и составляющие коммерческой деятельности 
	

	
	Тема 1. Понятие коммерческой деятельности 
	2
	1
	-
	2

	
	Тема 2. Сферы применения 
	3
	1
	-
	2

	
	Тема 3. Предмет и метод дисциплины 
	3
	1
	-
	2

	
	Тема 4. Субъекты и объекты  коммерческой деятельности
	9
	1
	-
	4

	
	Тема 5. История развития коммерции в России и за рубежом 
	10
	1
	-
	6

	
	Тема 6. Роль дисциплины в подготовке  специалиста коммерции
	4
	1
	-
	2

	2.
	Раздел 2. Методологические основы коммерческой деятельности
	

	
	Тема 7. Цели и  задачи, структура и содержание  коммерческой деятельности
	4
	2
	-
	2

	
	Тема 8.Факторы, определяющие   развитие коммерческой деятельности
	4
	2
	-
	2

	
	Тема 9. Методы исследования, организации и моделирования коммерческой деятельности
	14
	2
	1
	10

	3.
	Раздел 3. Составляющие коммерческой деятельности
	

	
	Тема 10. Исследование товарных рынков 
	10
	2
	1
	4

	
	Тема 11. Выбор товаров и формирование ассортимента 
	8
	2
	1
	4

	
	Тема 12. Определение объемов закупок и продаж товаров
	6
	2
	-
	2

	
	Тема 13. Проведение переговоров и заключение договоров 
	22
	2
	-
	12

	
	Тема 14.  Расчеты при осуществлении  коммерческой деятельности
	6
	2
	1
	2

	
	Тема 15.  Закупка, поставка товаров и  организация товародвижения
	12
	1
	-
	6

	
	Тема 16.Формирование и управление  товарными запасами
	8
	1
	-
	4

	
	Тема 17.Организация и управление  продажей товаров
	10
	1
	-
	4

	
	Тема 18.Сервисное обслуживание
	8
	1
	-
	4

	4.
	Раздел 4. Государственное регулирование  коммерческой деятельности (по отраслям и сферам применения) 
	14
	1
	-
	8

	5.
	Раздел 5.Финансовое и материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности, источники развития
	9
	1
	-
	4

	6.
	Раздел 6.Оценка эффективности результатов коммерческой деятельности
	8
	2
	-
	4

	
	ИТОГО:
	174
	30
	4
	120


                                 4.СОДЕРЖАНИЕ КУРСА
Курс «Организация  коммерческой деятельности» состоит из 6 разделов, которые отражают логическую схему изучения коммерческой деятельности как явления и процесса:

Раздел 1. Сущность и составляющие коммерческой  деятельности 

Раздел 2. Методологические основы коммерческой деятельности

Раздел 3. Составляющие коммерческой деятельности

Раздел 4. Государственное регулирование  коммерческой деятельности

Раздел 5. Финансовое и материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности

Раздел 6. Оценка эффективности результатов коммерческой деятельности

Раздел 1.   Сущность и составляющие коммерческой деятельности
Введение

К особенностям изучаемого курса относятся:

· общесистемный подход к изучению коммерческой деятельности в  новых условиях хозяйствования;

· методологические аспекты исследования коммерческой деятельности;

· рыночные принципы ведения коммерческой деятельности предприятия;

· отраслевой подход к государственному регулированию  коммерческой деятельности предприятий;

· материально-техническое и финансовое обеспечение организации и развития коммерческой деятельности предприятия;

- системный подход к оценке  результатов коммерческой деятельности предприятия.
Дисциплина «Организация  коммерческой деятельности» играет ключевую роль среди дисциплин профессионального модуля , так как соединяет в единое целое процессы, связанные с куплей-продажей, обменом и доведением товаров до потребителей. Данный курс располагается после таких наук как менеджмент и маркетинг, которые предшествуют дисциплине «Организация  коммерческой деятельности» и служат теоретической базой для управления коммерческой деятельностью предприятия и исследования рынка товаров.

Тема 1. Понятие коммерческой деятельности 

Коммерческая  деятельность как категории рыночной экономики. Значения термина «коммерческая деятельность». Общесистемные особенности коммерческой деятельности в новых условиях  хозяйствования. Общая схема обращения товаров. Торговля и ее роль в сфере обращения.  

Тема 2. Сферы применения

Отрасли материального производства и социально-культурной сферы, их структура и признаки, характер производственно-коммерческой деятельности. Инфраструктура рынка.

Тема 3. Предмет и метод дисциплины

Подходы к формулированию предмета дисциплины «Организация  коммерческой деятельности». Ее прикладное значение и взаимодействие со смежными науками. Системный метод изучения дисциплины. 

Тема 4. Субъекты и объекты коммерческой деятельности

 Субъекты коммерческой деятельности - коммерческие организации (предприятия), их классификация по виду хозяйственной деятельности, характеру совершаемых операций, количественным параметрам,  правовому положению,  форме собственности,  принадлежности капитала. Объединения коммерческих организаций в форме ассоциаций и союзов, виды и роль в коммерческом предпринимательстве.

Объекты коммерческой деятельности. Характеристика товара как объекта коммерческой деятельности. Оценка товаров в рыночных условиях (с точки зрения производителя и потребителя), обеспечивающая установление его равновесной цены. Порядок согласования товара как предмета договора: наименование, характеристика и ассортимент.

Услуги как объект коммерческой деятельности. Виды услуг (транспортные, транспортно-экспедиторские, складские, консультационные, информационные и др.) Содержание услуг, их издержки в обращении товаров и влияние на уровень доходов.

Тема 5. История развития коммерции в России и за рубежом

Развитие коммерции в России и за рубежом:  этапы, их содержание и эволюция. Реформирование и тенденции развития  коммерции в высокоразвитой рыночной экономике.  

Тема 6. Роль дисциплины в подготовке дипломированного специалиста коммерции.

Оценка личных и деловых качеств специалиста коммерции, его адаптация к новым условиям хозяйствования. 
Раздел 2. Методологические основы коммерческой деятельности

Тема 7. Цели и задачи, структура и содержание коммерческой деятельности

Определение целей и задач коммерческой деятельности с позиций государства, товаропроизводителей, торговых предприятий (посредников) и потребителей. Структура и содержание коммерческой деятельности предприятия при взаимодействии с внешней средой. 

Тема 8. Факторы, определяющие развитие коммерческой деятельности

Факторы внешней и внутренней среды коммерческого предприятия, методы их анализа и использование для решения коммерческих задач по доведению продукции от производителей до потребителей.   

Тема 9. Методы исследования,  организации и моделирования коммерческой деятельности

Классификация методов исследования коммерческой деятельности: общенаучные и  экономические. 

Методы организации коммерческой деятельности, связанные с коммерческими сделками, товарно-денежным обменом, куплей-продажей и продвижением продукции по каналам реализации. Методы осуществления коммерческих процессов и операций, анализ их эффективности. 

Научные подходы к изучению переменных величин, характеризующих коммерцию. Классификация переменных величин в коммерции, связанных между собой функциональной зависимостью. Расчет точки безубыточности при закупке и продаже товаров.

 Показатели, характеризующие целевой товарный рынок и процессы купли-продажи товаров, инфраструктуру коммерции, финансово-экономическую и социально-экономическую эффективность деятельности в торговле и сфере услуг. Методы их анализа и подход к построению моделей в коммерции.

Метод экономико-математического моделирования как способ изучения форм и способов товародвижения, выбора товаров и поставщиков, каналов распределения, форм и методов продажи, форм обслуживания потребителей.

Раздел 3. Составляющие коммерческой деятельности

Тема 10. Исследование товарных рынков

Содержание исследования рынка товаров и торговой зоны. Изучение спроса потребителей и методы его прогнозирования. Потребительская оценка товаров на рынке. Моделирование товарного ассортимента и ассортиментной политики предприятия. Ценообразующие факторы и формирование цен на товары при закупке и продаже товаров. Методы ценообразования. 

Тема 11. Выбор товаров и формирование ассортимента

Методические подходы к выбору товаров при их закупке. Факторы, влияющие на формирование ассортимента. Управление товарной номенклатурой и ее количественная оценка.

Тема 12. Определение объемов закупок и продаж товаров

Методы определения объемов закупок и продаж товаров, их сущность и технология расчетов.

Тема 13. Проведение переговоров и заключение договоров 

Коммерческая сделка как правовая форма осуществления коммерческих операций в условиях рыночных отношений. Этапы проведения сделки и их содержание: поиск и выбор деловых партнеров (продавца, покупателя), условия договора, его заключение и  исполнение.

Формы ведения переговоров о коммерческой сделке и согласовании ее основных условий. 

Виды договоров, заключаемых сторонами на рынке товаров и услуг: купли-продажи, поставки, комиссии, агентирования, коммерческой концессии. Содержание коммерческих условий, предусмотренных договорами. Влияние договоров и коммерческих условий на уровень показателей коммерческой деятельности предприятия.

Формы  риска участников коммерческих сделок на рынке, связанные с ценой, кредитованием, сроками сдачи товаров, их качеством и конъюнктурой.

Тема 14. Расчеты при  осуществлении коммерческой деятельности

Способы и формы расчетов между субъектами коммерческой деятельности, порядок их осуществления и  влияние на коммерческую устойчивость предприятия.

Тема 15. Закупка,  поставка товаров и организация товародвижения

Технология закупки и поставки товаров в коммерческие предприятия. Принципы закупки и поставки товаров, их организация, документальное оформление и учет.

Принципы и формы организации товародвижения, каналы распределения, их выбор и оценка. Управление торговыми каналами.

Оптимизация поставки товаров на основе автоматизации товародвижения.
Тема 16. Формирование и управление товарными запасами

Процесс формирования товарных запасов. Управление размерами товарных запасов. Оптимальные объемы запасов и наличности и методы их определения. Управление скоростью товарооборота.

Тема 17. Организация и управление продажей товаров 

Классификация методов продажи, их технология и эффективность. Управление процессами продажи товаров.

Тема 18. Сервисное обслуживание

 Виды услуг, их сущность и отличительные особенности. Классификация услуг. Стратегические  направления развития сервиса и  технологии процессов сервисного обслуживания. Управление качеством услуг. 

Раздел 4.  Государственное регулирование коммерческой деятельности предприятий (по отраслям и сферам применения)

Правовая и нормативная база государственного регулирования коммерческой деятельности  предприятий (организаций). 

Государственное регулирование  во внутренней торговле РФ на федеральном и региональном уровнях управления: цель, задачи, мероприятия и их содержание.  Дерегулирование и техническое регулирование. Правила торговли.

Раздел 5. Финансовое и материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности, источники развития

Управление финансами для обеспечения коммерческой деятельности. Финансирование закупок и обновления основных фондов из собственных и заемных средств предприятия.

Роль материально-технической базы и технической политики в осуществлении коммерческой деятельности. Оценка эффективности материально-технической базы. Инвестиции как источник развития материально-технической оснащенности в торговле. Технология процесса инвестирования в торговом бизнесе.

Раздел 6. Оценка эффективности результатов коммерческой деятельности

Основные экономические показатели коммерческой деятельности предприятия: объем товарооборота, объем продажи товаров, валовый доход, издержки обращения и прибыль. Факторы, обуславливающие результативность коммерческой деятельности. 

4.МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО ИЗУЧЕНИЮ ТЕОРЕТИЧЕСКОГО КУРСА ДИСЦИПЛИНЫ
Раздел 1.Сущность и составляющие    коммерческой деятельности
Тема 1. Понятие коммерческой деятельности 

Вначале необходимо изучить сущность коммерческой  деятельности как категории рыночной экономики, значение термина «коммерческая деятельность», обратить особое внимание на общесистемные особенности коммерческой деятельности в современных условиях [1,3,5,10,14]. Общую схему обращения товаров следует рассматривать как часть экономики, которая обеспечивает продвижение товаров от производителей к конечным потребителям. В процессе обращения товаров значимую роль играют коммерческие отношения между участниками процесса товарооборота. Торговля как одна из ключевых отраслей народного хозяйства РФ является также главной составной частью сферы обращения, поэтому необходимо рассмотреть ее структурообразующие факторы и основные направления развития в условиях глобализации экономики [см. www. rtpress. ru, www. torgrus. com и др.].  

Тема 2. Сферы применения

Сферы применения коммерческой деятельности подразделяются на отрасли материального производства (промышленность, сельское и лесное хозяйство, строительство, транспорт и связь, торговля и общественное питание, материально-техническое обеспечение) и отрасли социально-культурной сферы (культура, образование, здравоохранение, социальное обеспечение, наука, управление, жилищно-коммунальное хозяйство, бытовое обслуживание населения). На основе статистических данных необходимо изучить структуру совокупности взаимосвязанных отраслей экономики, их основные признаки в виде натуральных и стоимостных показателей, характер производственно-коммерческой деятельности предприятий отрасли. 

Рыночная инфраструктура обеспечивает осуществление товарообменных операций и зависит от типа и вида рынка [17], поэтому необходимо выделить основные элементы их инфраструктуры: товарные биржи, посреднические фирмы, маркетинговые, консалтинговые и аудиторские организации, опосредствующие коммерческие сделки; денежно-кредитную систему и банки; налоговую и таможенную системы; систему страхования коммерческих рисков.

Тема 3. Предмет и метод дисциплины

Предмет курса – это коммерческая деятельность коммерческих организаций (предприятий) и индивидуальных предпринимателей в процессе обмена, распределения и потребления товаров и услуг.

Системный метод изучения дисциплины позволяет рассматривать коммерческую деятельность как систему с присущими ей признаками: элементами, связями, целостностью и  функциями. Системный принцип исследования коммерческой деятельности означает упорядоченность, взаимосвязанность и дифференциацию общих и специальных методов, применяемых при исследовании коммерческой деятельности; сопряженность подходов, методов, процедур ее исследования с характером проблем коммерции и уровнем их решения; целенаправленность и адресность конечных результатов. 

Тема 4. Субъекты и объекты  коммерческой деятельности

 Субъектами коммерческой деятельности являются коммерческие организации (предприятия) и индивидуальные предприниматели, преследующие извлечение прибыли в качестве основной цели своей деятельности. Коммерческие организации классифицируются по виду хозяйственной деятельности и  характеру совершаемых операций (на производственные, торговые, транспортные, страховые, транспортно-экспедиторские предприятия и др.), количественным параметрам (мелкие, малые, средние и крупные предприятия),  правовому положению (хозяйственные товарищества и общества, производственные кооперативы, государственные и муниципальные унитарные предприятия),  форме собственности (частные, государственные и  кооперативные предприятия), по принадлежности капитала и контролю за ним (национальные, иностранные и совместные предприятия). Объединения коммерческих организаций  в форме ассоциаций и союзов входят  в структуру поддержки и развития предпринимательства. 

В качестве объектов коммерческой деятельности рассматриваются товары и  услуги. 

Товар как объект коммерческой деятельности классифицируется по ряду признаков, среди которых основными являются цель применения, степень участия в производственном процессе, характер спроса и предложения на рынке.  Оценка товара в коммерции с точки зрения производителя и потребителя необходима не только для установления  равновесной цены продукции, но и ее конкурентоспособности. Поэтому специалист коммерции должен знать зависимость основных элементов рынка товара (спроса, предложение и цены)  от складывающейся конкуренции. Порядок согласования наименования, характеристики и ассортимента товара как предмета договора следует изучить по ГК РФ, ч. 2, действующим классификаторам, техническим регламентам и стандартам.

Услуги как объект коммерческой деятельности включают следующие виды: транспортные, транспортно-экспедиторские, складские, страховые, консультационные, информационные и др. Содержание услуг связано с исполнением договора и организацией  товародвижения, поэтому необходимо выявить их издержки в обращении товаров и влияние на уровень доходов.

Тема 5. История развития коммерции в России и за рубежом

Развитие коммерции в России следует  изучать по  дооктябрьскому и послеоктябрьскому периодам, при этом выделять наиболее характерные этапы, связанные с развитием политики и экономики страны. Коммерцию за рубежом можно рассмотреть на примере экономически развитых стран, каких как Германия, Франция, США и  Япония.

Становление и развитие торговли и коммерческой деятельности в новых условиях хозяйствования можно проследить на основе изучения Кодексов, Федеральных законов, Указов Президента и постановлений Правительства РФ, технических регламентов и стандартов [см п. 9.1.], литературы [3,5 и др.], периодической печати [www. rtpress. ru] и интернет-ресурсов [www. torgrus. com]. С этой целью  можно использовать справочно-правовую систему «Гарант» [www garant ru]. 

Тема 6. Роль дисциплины в подготовке дипломированного специалиста коммерции.

Не смотря на специфику профессии и многообразие функций, выполняемых специалистом коммерции, следует выделить основные требования, предъявляемые к коммерческому работнику высшей квалификации, определить его функции, место и роль в системе управления персоналом, уметь  оценить личные и деловые качества специалиста коммерции, его адаптацию к новым условиям хозяйствования. По квалификационному справочнику Минтруда РФ ознакомьтесь, какие должности может занимать специалист коммерции в коммерческих организациях разных отраслей и сфер применения. 

Раздел 2. Методологические основы коммерческой деятельности

Тема 7. Цели и задачи, структура и содержание коммерческой деятельности

Определение целей и задач коммерческой деятельности с позиций государства, товаропроизводителей, торговых предприятий (посредников) и потребителей. Исходя из логической схемы коммерческой деятельности «товар - деньги» при продаже и «деньги - товар» при покупке и факторов, воздействующих на торговый бизнес, сопоставьте цели (доходы, прибыль, удовлетворение потребностей потребителей, налоги) участников сделок и средства их достижения (увеличение доли рынка и числа рабочих мест, укрупнение предприятий, обеспечение финансовой устойчивости, снижение издержек обращения, установление взаимовыгодных коммерческих условий договора, приемлемая цена). Задачи коммерческой деятельности на предприятии решаются специалистом коммерции в соответствии с поставленными целями. 

Структура и содержание коммерческой деятельности предприятия при взаимодействии с внешней средой. Структура коммерческой деятельности предприятия должна рассматриваться при взаимодействии с внешней средой и включать рынок товаров, субъекты и инфраструктуру, базис и функции.

Тема 8. Факторы, определяющие развитие коммерческой деятельности

Коммерческая деятельность предприятия складывается под влиянием факторов внешней и внутренней среды. Все многообразие факторов необходимо упорядочить по степени значимости и воздействию на предприятие, изучить существующие на практике методы анализа каждого фактора для решения коммерческих задач. Работу можно выполнить на примере конкретного предприятия с использованием компьютерной технологии.

Тема 9. Методы исследования,  организации и моделирования коммерческой деятельности

Классификация методов исследования коммерческой деятельности: общенаучные и  экономические. Для достижения целей в профессиональной деятельности специалист коммерции должен уметь выбрать наиболее результативные методы исследования. Среди общенаучных методов наиболее часто используют наблюдение, сравнение, измерение, эксперимент, анализ и синтез, моделирование. Для характеристики тенденций коммерции анализируются данные экономической статистики, экономические показатели, которые различаются по структуре на показатели макро- и микроэкономические, количественные и относительные, роста и прироста.

Методы организации коммерческой деятельности, связанные с коммерческими сделками, товарно-денежным обменом, куплей-продажей и продвижением продукции по каналам реализации, основаны на организационном, организационно-распорядительном, организационно-методическом и нормативном обеспечении. Они содержат регламентирующие требования организационного  и методического характера, распорядительные, инструктивные и нормативные материалы, являются предпосылками формирования управленческих решений в коммерческой деятельности предприятия. 

Методы осуществления коммерческих процессов и операций связаны с организацией закупки, поставки, продажи товаров и предоставлением услуг на предприятиях и представляют собой совокупность приемов и операций их практического освоения. Анализ эффективности методов проводится по системе экономических, технико-технологических и социальных показателей. 

Научные подходы к изучению переменных величин, характеризующих коммерцию. Классификация переменных величин в коммерции, связанных между собой функциональной зависимостью, включает объем, динамику, структуру и скорость оборота, потребительский спрос, коммерческий риск, потоварно-групповые доходы, издержки обращения и рентабельность [8]. Методику расчета точки безубыточности при закупке и продаже товаров изучите по учебнику «Теория экономического анализа» М.И. Баканова, М.В. Мельника, А.Д., А.Д. Шеремета [8]. Методики решения задач по анализу коммерческой деятельности с использованием ПЭВМ в системе электронных таблиц (приложения «Microcft Excel») рассмотрены в  учебном пособии проф. М.И. Баканова, проф. А.Д. Шеремета «Экономический анализ» [22]. 

Показатели, характеризующие целевой товарный рынок и процессы купли-продажи товаров, инфраструктуру коммерции, финансово-экономическую и социально-экономическую эффективность деятельности в торговле и сфере услуг, следует представить в виде схем формирования и   методов их анализа. Особое внимание следует обратить на построение моделей коммерческих процессов в виде иерархической системы взаимосвязанных задач, функций, операций и соответствующих им ресурсов. 

Для изучения форм и способов товародвижения, выбора товаров и поставщиков, каналов распределения, форм и методов продажи, форм обслуживания потребителей можно использовать метод экономико-математического моделирования [19]. 

Раздел 3. Составляющие коммерческой деятельности

Тема 10. Исследование товарных рынков

Содержание исследования рынка товаров должно включать исследовательский (изучение конъюнктуры рынка, соотношения спроса и предложения, конкурентной стратегии и коммерческой практики)  и управленческий (разработка альтернативных решений по рыночным проблемам и их использование в прогнозном периоде) блоки. Схема целевого исследования рынка должна состоять из методологического, методического, процедурного и аналитического блоков. 

Содержание исследования торговой зоны предприятия заключается в определении ее границы (в метрах или во времени), плотности населения, структуры его доходов, транспортных потоков, позиций конкурентов, анализе спроса и выявлении потенциальных покупателей. 

Результаты изучения спроса потребителей используются в коммерческой работе всех видов и типов торговых предприятий, при этом особый интерес вызывает прогнозная оценка спроса и его развитие в ретроспективе. 

В основу потребительской оценки товаров на рынке положено установление взаимной связи  между качеством и ценой товара, которая имеет большое значение для увеличения товарооборота и прибыли предприятия. 

Моделирование оптимальной структуры ассортимента основано на объемно-количественном и ассортиментно-качественном типах структурного прогнозирования. Объемно-количественной прогнозирование может осуществляться методом экстраполяции тренда, прогнозы ассортиментно-качественные имеют более сложный характер и состоят из нескольких этапов: выявления типологии потребителей, их требований к ассортименту и качеству товаров, оптимизации ассортимента конкретных групп товаров, определения их перспективной  структуры ассортимента.

 Разработку ассортиментной политики предприятия следует осуществлять с учетом ее роли в конкурентоспособности предприятия. Ассортиментная политика предприятия предполагает оптимизацию структуры ассортимента  в соответствии со спросом и рентабельностью товаров, расширение и обновление ассортимента, повышение качества товаров.  

Ценообразующие факторы и формирование цен на товары при закупке и продаже товаров необходимо рассматривать с позиций влияния цены на коммерческие результаты и прибыль предприятия, разработки им ценовой политики. В коммерческой практике наиболее распространены методы ценообразования: установление цен на основе издержек, торговой наценки, спроса покупателей, ценовой конкуренции, предложения продавцом– товаропроизводителем скидок. 

Тема 11. Выбор товаров и формирование ассортимента

К методическим подходам к выбору товаров при их закупке относятся потребительная и меновая стоимости, полезность, цена, качество, условия поставки и уровень обслуживания. Перечисленные признаки, характеризующие товар и влияющие на его закупку, необходимо изучать во взаимосвязи между собой и  в зависимости от соотношения спроса и предложения на рынке товара. 

Факторы, влияющие на формирование ассортимента: принципы формирования ассортимента, профиль торгового предприятия, потребительские комплексы, товарная классификация, стадия жизненного цикла товара, устойчивость товарного ассортимента. Управление товарной номенклатурой осуществляется с целью обеспечения обязательной полноты ассортимента в пределах товарных групп и категорий, устойчивости и своевременного предложения и связано с ее  количественной оценкой по основным показателям: коэффициент устойчивости ассортимента  и оборачиваемость товаров.
Тема 12. Определение объемов закупок и продаж товаров

В основу методов определения объемов закупок и продаж товаров положены: определенная балансовая связь между объемом  товарооборота и изменением величин запасов  на начало периода, поступления товаров, их выбытия и запасов товаров на конец отчетного периода; анализ динамики товарооборота методом индексного перерасчета и в натуральных показателях; анализ структуры розничного товарооборота [8]. При определении объемов закупок и продаж необходимо ориентироваться на следующие критерии: покупательский спрос  и его сезонные колебания; объем продаж товаров за предыдущий период; финансирование закупок; складская площадь и затраты на ее содержание; сроки поставок; расходы на оформление заказа; предоставление скидок.
Тема 13. Проведение  переговоров и  заключение договоров 

Специалист коммерции должен знать содержание этапов проведения сделки: поиск и выбор деловых партнеров (продавца, покупателя), согласование коммерческих условий договора, его заключение и  исполнение. 

В связи с этим необходимо подробно ознакомиться с коммерческими условиями основных видов договоров, заключаемых субъектами рынка: купли-продажи, поставки, комиссии, агентирования, коммерческой концессии [ГК РФ, ч.2], их влиянием на уровень показателей коммерческой деятельности предприятия.

Ведение переговоров о коммерческой сделке и согласование   основных условий проекта договора могут вестись путем переписки (почтовой, телеграфной, телетайпной, электронной), личных встреч и по телефону. 

Способы заключения договоров купли-продажи: в письменной форме путем составления одного документа, подписанного сторонами, или обмена документами посредством связи, позволяющей достоверно установить, что документ исходит от стороны по договору;  на основании оферты, определяющей или не определяющей срок для акцепта;  в обязательном порядке.  Договор купли-продажи может быть заключен в письменной и устной форме.

При заключении договора участники коммерческих сделок должны предвидеть риск, связанный с установлением контрактной цены, кредитованием покупателя и оплатой за товар, сроками сдачи товаров, их ассортиментом и качеством, знать способы оценки риска коммерческой деятельности и стремиться снизить потери до минимального уровня.

Тема 14. Расчеты при осуществлении коммерческой деятельности

Способы расчетов, связанные с осуществлением коммерческой деятельности, подразделяются на  наличные и безналичные; формы безналичных расчетов: платежными поручениями,  по аккредитиву, по инкассо, чеками. Рассматривая сущность способов и форм расчетов, необходимо изучить  их влияние на коммерческую устойчивость предприятия.

Тема 15. Закупка, поставка товаров и организация товародвижения

Технология закупки и поставки товаров в коммерческие предприятия включает совокупность методов, осуществляемых в процессе закупки и доведения продукции до потребителей: прямые закупки и поставки  через посредников. Принципы закупки и поставки товаров: централизация системы закупки и поставки товаров, концентрация объемов заказов на их поставку, стимулирование сбыта товаров поставщиками, информационное обеспечение всех участников коммерческих договоров о поставке товаров. Организация закупки и поставки товаров включает ряд этапов: выявление спроса покупателей, формирование номенклатуры товаров, принятие решений по закупке и поставке товаров, выбор поставщиков, управление технологическими процессами, определение экономической эффективности закупок и поставок продукции [5]. Для документального оформления поступления и приемки товаров следует на практике ознакомиться с товаросопроводительными документами и порядком их составления, для документального оформления реализации и учета товаров – со способами расчета за приобретаемый товар, совершением операций на основании приходно-расходных документов.

Принципы организации товародвижения: планомерность, ритмичность, оперативность, технологичность, экономичность;  формы организации товародвижения: складская и транзитная [12, 18].

Каналы распределения характеризуются числом посредников, их выбор зависит от величины товарных потоков и минимума приведенных затрат, оценка проводится по экономическим показателям (объем продаж и затрат). Управление торговыми каналами  включает: отбор посредников, разработка программы стимулирования их работы, оценка деятельности участников канала, изменение условий соглашений.

Тема 16.Формирование и управление товарными запасами

Товарные запасы формируются в соответствии с ассортиментным перечнем и структурой продаж товаров. Процесс формирования товарных запасов включает следующие этапы: определение целевого предназначения товарных запасов, анализ и оценка их уровня и оборачиваемости, обеспечение комплексности и адаптивности товарных запасов, установление необходимых денежных средств для создания товарных запасов и эффективности их использования.

Управление товарными запасами – это комплекс мер, обеспечивающих поддержание товарных запасов в нормативных размерах, регулирование поступления и отпуска их со склада, учет и контроль за состоянием товарных запасов. Оптимальный объем (норматив) товарных запасов  определяется  следующими методами: по формуле Уилсона, на основании технико-экономических расчетов, экспертным, экстраполяции, многофакторного моделирования. 

Управление скоростью товарооборота, или товарооборачиваемостью, осуществляется на основе сопоставления  объема товарооборота и средних товарных запасов.

Тема 17. Организация и управление продажей товаров 

Продажа в коммерции рассматривается как устный обмен между покупателем и продавцом, в ходе которого продавец представляет товар с целью заключения сделки. Классификация методов продажи осуществляется в зависимости от места заключения сделки (магазинные и внемагазинные формы продажи), характера контакта между покупателем и продавцом, вида и типа предприятия, уровня материально-технического обеспечения и обслуживания.  Технология продажи определяется методом продажи, который представляет собой совокупность операций, направленных на рациональную организацию  процесса продажи.  Эффективность продажи анализируется  с использованием экономико-статистических методов исследования и групп показателей (технологических, социальных, экономических). Управление процессами продажи товаров состоит из четырех элементов: методологии, процесса, структуры и техники управления.

Тема 18. Сервисное обслуживание

 Услуга представляет собой любую деятельность, которую одна сторона может предложить другой стороне, и ее предложение может быть связано с материальным продуктом. Услуга как предложение подразделяется 5 видов: товар без дополнительных услуг; товар с одной или несколькими дополнительными услугами; товар с сопутствующими услугами в равных долях от потребительной стоимости; совокупность предоставления основных и дополнительных услуг; услуга без предоставления товара. При этом необходимо изучить сущность разных видов услуг, рассмотреть их  отличительные особенности (неосязаемость, неотделимость от материального товара в процессе их продвижения до потребителей; изменение качества, оптимального соотношения между спросом и предложением услуг). 

Классификация услуг осуществляется по следующим признакам: значимости в хозяйственной деятельности предприятия; материализации в процессе производства, распределения и потребления товаров; форме контакта продавца и покупателя; времени исполнения и потребления услуги. 

Предприятие, занимающееся производством и сбытом товаров, должно обеспечивать их обслуживание. Поэтому продавец должен разработать конкурентоспособную сервисную стратегию и современные технологии процессов сервисного обслуживания [20]. 

Управление качеством услуг необходимо для формирования более качественного предложения в сравнении с услугами конкурентов. В связи с этим продавец услуг должен проанализировать значимость услуг для потребителей, разработать систему контроля за предоставлением услуг (работ) и обеспечить условия для предоставления конкурентных услуг. Современным подходом в управлении качеством  является разработка стандартов обслуживания клиентов.

Раздел 4. Государственное регулирование коммерческой деятельности предприятий (по отраслям и сферам применения)

Вначале необходимо ознакомиться правовой и нормативной базой государственного регулирования коммерческой деятельности  предприятий (организаций) [см. п.9.1.].

Задачами государственного регулирования  во внутренней торговле РФ на федеральном уровне управления  являются: создание нормативно-правовой базы, финансовое и таможенное регулирование, квотирование, на региональном уровне управления – конкретизация общефедеральных норм и правил, разработка особенностей налогообложения, координация торговой политики, контроль за соблюдением прав потребителей.  

Дерегулирование (или дебюрократизация экономики)  несколько уменьшилась в связи с принятием и внедрением в практику федеральных законов «О лицензировании отдельных видов деятельности»; «О государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей», «О защите прав юридических лиц и индивидуальных предпринимателей при проведении государственного контроля (надзора)», однако задачи дерегулирования в полном объеме  не решены.

В сфере технического регулирования  государственный надзор за соблюдением обязательных требований к продукции осуществляют межрегиональные территориальные управления Федерального агентства по техническому регулированию и метрологии («Ростехрегулирования»).  Главное - продукция должна быть безопасной, потребительские же свойства товаров формирует производитель, оценивает их – покупатель.

Раздел 5. Финансовое и материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности, источники развития

Управление финансами имеет большое значение для эффективного использования ресурсов, необходимых для осуществления коммерческой деятельности. Основы финансового управления включают определение цели и назначения денежных активов, их источников, прогнозирование и бюджет, кредитование потребителей, экономию денежных средств. Финансирование закупок и обновления основных фондов осуществляется из собственных и заемных средств  предприятием, которое предполагает привлечение денежных средств из разных источников  [10].

Следует уяснить роль материально-технической базы и технической политики в осуществлении коммерческой деятельности, ознакомиться с  оценкой эффективности материально-технической базы в стоимостных и натуральных показателях, изучить инвестиции как источник развития материально-технической оснащенности в торговле, технологию процесса инвестирования в торговом бизнесе [1,3,5].

Раздел 6.Оценка эффективности  результатов коммерческой деятельности

Результатами коммерческой деятельности предприятия являются основные экономические показатели: объем товарооборота, объем продажи товаров, валовой доход, издержки обращения и прибыль [ГОСТ Р 51303-99]. Проанализируйте влияние основных факторов, связанных с куплей – продажей товаров, на результирующие показатели коммерческой деятельности [3,5] . 
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Тема 5. История развития коммерции в России и за рубежом
5.1.Развитие коммерции в России: периоды, этапы, их содержание и эволюция. 
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Тема 9. Методы исследования, организации и моделирования коммерческой деятельности
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Тема12. Определение объемов закупок и продаж товаров
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13.3. Анализ переговорных ситуаций и завершение переговоров.

13.4. Построение схемы коммерческого процесса «Технология заключения и исполнения договоров на продажу товаров на предприятии (по отраслям и сферам применения)» в виде иерархической системы взаимосвязанных задач, функций, операций и соответствующих им ресурсов.

13.5. Организационное обеспечение коммерческого процесса «Технология заключения и исполнения договоров на продажу товаров».
13.6. Анализ выполнения договорных обязательств.

Литература: ГК РФ, ч.2; 1-5,16.

Семинарское занятие 8.

Тема 14. Расчеты при осуществлении коммерческой деятельности 

14.1.Изучение банковских и кредитных средств платежа за поставленные товары. 

14.2.Эффективность привлечения кредитных ресурсов в коммерческую деятельность.

Литература:1,2,10,22.

Семинарское занятие 9.

Тема 15. Закупка, поставка товаров  и организация товародвижения

15.1. Этапы организации системы «Закупки и поставки товаров на предприятие», их цели, задачи, ресурсы, функции, операции и организационное обеспечение.

 15.2. Документальное оформление поступления и приемки товаров на предприятии.

15.3.Организация и управление товародвижением. 

15.4.Управление торговыми каналами: отбор посредников, разработка программы стимулирования их работы, оценка деятельности участников канала, изменений условий соглашений.

Литература:1-5,12,18.

Семинарское занятие 10.

Тема 16.Формирование и управление  товарными запасами

16.1.Сущность управления товарными запасами в коммерческой деятельности.

16.2. Методы определения оптимальных объемов (нормативов) товарных запасов. 

16.3.Управление скоростью товарооборота. 

Литература:1-5,8.

Семинарское  11.

Тема 17. Организация и управление продажей товаров

17.1. Рационализация процесса продажи товаров.  

17.2. Эффективность продажи: методы и показатели. 

17.3. Управление процессом продажи товаров.

Литература:1-4,6.

Семинарское  занятие 12.

Тема18. Сервисное обслуживание

18.1.Управление качеством услуг. 

12.2. Определение качества обслуживания потребителей.
Литература: 1-5, 20.

Семинарское занятие 13.

Раздел. 4.  Государственное регулирование 

коммерческой деятельности 

4.1. Правовая и нормативная база государственного регулирования коммерческой деятельности  предприятий (организаций). 

4.2. Государственное регулирование  во внутренней торговле РФ. 

4.3. Дерегулирование.  

4.4. Техническое регулирование. 

4.5. Правила торговли.

Литература: нормативные акты; 7.

Семинарское занятие 14.
Раздел 5. Финансовое и материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности, источники развития 

5.1. Основы управления финансами для обеспечения коммерческой деятельности. 

5.2. Финансирование закупок и обновления основных фондов.

5.3.Инвестиции как источник развития материально-технической оснащенности в торговле.

5.4. Технология процесса инвестирования в торговом бизнесе.
Литература: 1-5,8.

Семинарское  занятие 15.
Раздел 6.Оценка эффективности результатов коммерческой деятельности

6.1.Основные экономические показатели коммерческой деятельности предприятий. 

6.2.Факторы, обуславливающие результативность коммерческой деятельности. 

Литература: 1-5.

6. ЗАДАНИЯ ДЛЯ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ СТУДЕНТОВ
	№ п/п


	
	Виды и содержание самостоятельной работы

	1.
	Раздел 1.Сущность и составляющие  коммерческой деятельности 
	

	
	Тема 1. Понятие коммерческой деятельности 
	Тесты

	
	Тема 2. Сферы применения 
	Тесты

	
	Тема 3. Предмет и метод дисциплины 
	Тесты

	
	Тема 4. Субъекты и объекты  коммерческой деятельности
	Подготовка к семинарским занятиям, докладу на тему «Организация и развитие субъектов коммерческой деятельности в современных условиях»

	
	Тема 5. История развития коммерции в России и за рубежом 
	Подготовка к семинарским занятиям,

докладу на тему «Развитие коммерции в условиях глобализации экономики»

	
	Тема 6. Роль дисциплины в подготовке дипломированного специалиста коммерции
	Тесты

	2.
	Раздел 2. Методологические основы коммерческой деятельности
	

	
	Тема 7. Цели и  задачи, структура и содержание  коммерческой деятельности
	Тесты

	
	Тема 8.Факторы, определяющие   развитие коммерческой деятельности
	Тесты

	
	Тема 9. Методы исследования, организации и моделирования коммерческой деятельности
	Подготовка к семинарским занятиям

	3.
	Раздел 3. Составляющие коммерческой деятельности
	

	
	Тема 10. Исследование товарных рынков 
	Подготовка к семинарским занятиям,

докладу

	
	Тема 11. Выбор товаров и формирование ассортимента 
	Подготовка к семинарским занятиям,

Докладу на тему «Управление товарными категориями»

	
	Тема 12. Определение объемов закупок и продаж товаров
	Подготовка к семинарским занятиям

	
	Тема 13. Проведение переговоров и заключение договоров 
	Работа с нормативными актами и коммерческими условиями договоров

	
	Тема 14.  Расчеты при осуществлении  коммерческой деятельности
	Подготовка к семинарским занятиям

	
	Тема 15.Закупка, поставка товаров и  организация товародвижения
	Подготовка к семинарским занятиям

	
	Тема 16.Формирование и управление  товарными запасами
	Подготовка к семинарским занятиям

	
	Тема 17.Организация и управление  продажей товаров
	Подготовка к семинарским занятиям, докладу на тему «Теоретико-методические аспекты организации продажи товаров» 

	
	Тема 18.Сервисное обслуживание
	Подготовка к семинарским занятиям, докладу на тему «Мониторинг обслуживания»

	4.
	Раздел 4. Государственное регулирование  коммерческой деятельности (по отраслям и сферам применения) 
	Работа с нормативными актами, подготовка к докладу на тему «Основные проблемы государственного регулирования в сфере коммерции», тесты

	5.
	Раздел 5.Финансовое и материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности, источники развития
	Подготовка к семинарским занятиям

	6.
	Раздел 6.Оценка эффективности результатов коммерческой деятельности
	Подготовка к семинарским занятиям



Семинарские занятия проводятся по наиболее сложным вопросам и темам разделов дисциплины и имеют своей целью закрепить знания, полученные во время лекций и самостоятельной работы с учебной литературой, расширить и углубить  представления студентов по наиболее актуальным проблемам коммерции, сформировать и развить практические навыки и умения, необходимые для будущей профессиональной деятельности, осуществить контроль за качеством усвоения студентами учебной программы.

Подготовку к семинару следует начинать сразу же после лекции по данной теме или консультации преподавателя.

Вначале необходимо изучить план семинара, содержание основных вопросов, список рекомендованной литературы и дополнительные задания, которые могут быть даны преподавателем. При этом следует спланировать самостоятельную работу к занятию  следующим образом: по какой проблеме, какие источники, где и когда следует найти и изучить; по каким вопросам подготовить краткие письменные ответы, выступления или доклады. 

Затем в библиотеке необходимо подобрать рекомендованные литературные источники и ознакомиться с их содержанием  по вопросам  занятия, при этом отметить те части текста, в которых вопросы семинара раскрываются более подробно и  на полях плана семинара сделать пометку: номер литературного источника   и номера страниц (например, 1, С. 56-61).

По некоторым проблемам коммерции следует подобрать дополнительные литературные источники. Их поиск осуществляется в соответствующих библиографических справочниках, систематическом каталоге, периодической печати и интернет ресурсах. В тетрадь необходимо выписать план семинара и по каждому вопросу составить библиографию, которая в дальнейшем будет использована для решения  коммерческих задач в профессиональной деятельности.

В процессе углубленного чтения литературы можно составлять краткие конспекты, тезисы своих выступлений, делать необходимые выписки, чтобы  затем на семинаре активно участвовать в обсуждении всех вопросов. Конспекты лучше вести в той же тетради, в которой конспектируются лекции по данной дисциплине.
Подготовка к докладу на актуальные темы требует следующего подхода к самостоятельной работе: консультации у преподавателя по содержанию и списку литературы, составлению плана доклада, написанию его текста с учетом теоретического содержания и практики профессиональной деятельности, логикой и доказательностью высказываемых суждений и предложений, конкретными  примерами  и обобщающими выводами. Содержание доклада должно быть не более 5 - 7 страниц машинописного текста, так как для выступления с докладом отводится не более 5-10 минут.

 Методика чтения доклада включает: свободное владение материалом и его изложение разговорным языком; умение поддерживать контакт с аудиторией, применять технические средства, наглядные пособия, примеры. 

Перед выступлением в аудитории следует потренироваться в чтении доклада. Если есть возможность, то записать свое выступление на видео или диктофон, просмотреть, прослушать сделанную запись и устранить недостатки (продолжительность доклада, неактуальные и непонятные  высказывания, ошибки в ударении, неправильное произношение слов).

В заключительном слове преподаватель оценивает выступления студентов, поясняет вопросы, которые оказались слабо усвоенными. Результаты самостоятельной работы при подготовке к семинару студентов  и докладу учитываются при аттестации студента (экзамене).

Контроль за самостоятельной работой студента осуществляют путем тестирования по тестовым заданиям, разработанным по темам  дисциплины «Организация  коммерческой деятельности». Тестирование целесообразно проводить после изучения всех тем каждого раздела.

7. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО  ВЫПОЛНЕНИЮ
ЗАДАНИЯ ПРИ ДИСТАНЦИОННОМ ОБУЧЕНИИ 
Студенты, обучающиеся дистанционно по специальности 38.02.04 «Коммерция (по отраслям )» на заочном отделении, в качестве самостоятельного изучения содержания дисциплины «Организация  коммерческой деятельности» выполняют письменную контрольную работу. Она позволяет будущему специалисту коммерции изучить более подробно теоретические аспекты организации и развития коммерческой деятельности предприятия торговли в современных условиях, ознакомиться с практическим опытом ведения коммерческих операций и методами определения их результативности, приобрести навыки работы с учебной и научной литературой.

Вариант контрольной работы выбирается из вопросов трех заданий. Задание 1 включает теоретические вопросы по организации коммерческих процессов и операций, задание  2 - вопросы методического характера; задание 3 – решение задач.


Выбор  вопросов осуществляется по алфавиту по начальным буквам фамилии, имени и отчества (табл. 1).

Содержание контрольной работы должно отражать тематику вопросов  заданий. При этом не допускается дословное списывание материалов источников или  использование набора опубликованных сайтов в интернет без систематизации и  авторской обработки, кроме цитат, таблиц и рисунков и других результатов исследований, на которые необходимо сделать ссылку. Лектор или преподаватели групп, ведущие семинарские занятия, консультируют студента по содержанию вопросов тем контрольной работы, решению задачи, подбору литературы, составлению списка использованных источников.

Объем контрольной работы устанавливается в количестве не более 15 страниц формата А4. Шрифт  Times New Roman, размер шрифта основного текста - 14 пт, сносок, таблиц, приложений - 12 пт, межстрочный интервал – одинарный. Поля страницы: верхнее и нижнее –  по 2,0 см, левое – 3,0 см, правое –  2,0 см.

Список литературы помещается в конце работы и содержит описание использованных источников, на которые делались ссылки по тексту. Литературу следует располагать по алфавиту, источники  на иностранных языках рекомендуется приводить в конце списка. Более подробно с правилами составления списка литературных источников можно ознакомиться по стандарту: ГОСТ 7.1.-2003. Библиографическая запись. Библиографическое описание. Общие требования и правила составления.

Таблица 1

	Алфавит
	Начальная буква фамилии студента
	Начальная буква имени студента
	Начальная буква отчества студента

	
	Задание 1
	Задание 2
	Задание3

	А
	1
	25
	25

	Б
	2
	24
	24

	В
	3
	23
	23

	Г
	4
	22
	22

	Д
	5
	21
	21

	Е
	6
	20
	20

	Ж-З
	7
	19
	19

	И
	8
	18
	18

	К
	9
	17
	17

	Л
	10
	16
	16

	М
	11
	15
	1

	Н
	12
	14
	2

	О
	13
	13
	3

	П
	14
	12
	4

	Р
	15
	11
	5

	С
	16
	10
	6

	Т
	17
	9
	7

	У
	18
	8
	8

	Ф
	19
	7
	9

	Х
	20
	6
	10

	Ц
	21
	5
	11

	Ч
	22
	4
	12

	Ш
	23
	3
	13

	Щ-Э
	24
	2
	14

	Ю-Я
	25
	1
	15


Задание 1

1. Содержание коммерческой деятельности предприятия в зависимости от характера выполняемых функций.

2. Свойства и характеристики коммерческой деятельности как системы.

3. Характеристика товара как объекта коммерческой деятельности: по свойствам, классификации, признакам спроса и предложения, требованиям потребителей.

4. Почему специалисту коммерции необходимо знать организационно-правовые формы функционирования коммерческих предприятий?

5. Сравните принципиальные различия индивидуальных и партнерских коммерческих  предприятий.

6. Обоснуйте с коммерческих позиций, какие организационно-правовые формы предпочтительны для мелких, малых, средних и крупных коммерческих  предприятий?

7. В чем заключается устойчивость коммерческой деятельности корпораций на рынке товаров и услуг? 

8. Выделите периоды и этапы развития коммерции в России, укажите их формы и элементы инфраструктуры.

9. Изложите меры государственного регулирования коммерческой деятельности во внутренней торговле  РФ.

10. Изложите  принципы построения коммерческой деятельности предприятия в условиях рынка.

11.Объясните, какова миссия коммерческой деятельности в функционировании предприятия при рыночных отношениях? Приведите примеры.

12.Каковы цели и признаки коммерческой стратегии предприятия в условиях формирующегося и развитого рынка? Приведите примеры.

13.Рассмотрите структуру коммерческой деятельности: объекты, субъекты и инфраструктуру рынка, базис и функции.

14.Рассмотрите факторы внешней среды, влияющие на развитие коммерческой деятельности предприятия. Приведите примеры.

15.От каких факторов внутренней среды предприятия зависит уровень его коммерческой деятельности? Приведите примеры.

16.Каковы задачи анализа информации о внешней и внутренней среде предприятия для принятия коммерческих решений? Практический опыт.

17.Рассмотрите условия, способствующие формированию коммерческой деятельности предприятия на рынке товаров/услуг(на конкретном рынке).

18.Рассмотрите содержание элементов формирования товарного ассортимента коммерческого  предприятия.

19.Укажите организационно-экономические  аспекты закупки и поставки товаров.

20.Изложите  основы организации товародвижения.

21.Рассмотрите организацию и управление продажами товаров и услуг на предприятии.

22.Рассмотрите элементы системы торгового обслуживания покупателей на предприятии (на конкретном примере).

23.Рассмотрите формы финансирования коммерческого предприятия для обеспечения его деятельности, расширения и обновления.

24.Охарактеризуйте суть технической политики, оказывающей воздействие на развитие коммерческой деятельности предприятия.

25.Что представляет собой инвестиции в условиях рынка? Какова роль лизинга в инвестиционной деятельности предприятий?

Задание 2

1.Оценка личных и деловых качеств специалиста коммерции, его адаптация к складывающимся рыночным отношениям.

2.Методы исследования тенденций коммерческой деятельности.
3.Методы организации коммерческой деятельности.

4.Методы осуществления коммерческих процессов и операций.
5.Объем товарооборота и факторы его обуславливающие.
6.Оперативный анализ товарооборота.
7.Анализ скорости товарооборота.
8.Анализ коммерческого риска.
9.Анализ  по товарно-групповой издержкоемкости,  доходоемкости  и рентабельности в торговле.
10. Общие и специальные методы исследования рынка товаров.
11. Прогнозирование  конъюнктуры товарного рынка.
12. Показатели, характеризующие потенциал и стабильность рынка товаров.

13. Методы определения емкости и доли рынка товара.
14. Методы учета сезонности спроса.
15. Эластичность  спроса и общая  выручка при различных уровнях цен.
16. Методы прогнозирования спроса.
17.Методы экспертных оценок, используемые для прогнозирования спроса.

18. Оценка товара в современных условиях.

19.Моделирование оптимальной структуры ассортимента.
20. Методы формирования цены на товары в  коммерческих предприятиях: теория и практика. 

21. Методы определения объемов закупки и продаж товаров на предприятиях.
22. Показатели, характеризующие структуру финансов и капитала предприятия, его ликвидность и рентабельность, приведите примеры их расчета.

23. По каким показателям проводится оценка эффективности основных производственных фондов коммерческого предприятия?

24.Сравните суть  определений эффекта и эффективности коммерческой деятельности предприятия.

25. Объясните, почему прибыль коммерческой  деятельности предприятия является суммарно-результативным показателем, и перечислите его исходные составляющие.
Задание 3

1. Какова будет прогнозная оценка основных показателей коммерческой деятельности торгового предприятия в 2014 г.? Данные в таблице 1 приведены в сопоставимых ценах. 

Таблица 1

	Показатели
	2012 г.
	2013 г.
	Индекс показателя,

2013 г. к 2012 г.
	2014 г.

(прогноз)

	Товарооборот, тыс. руб.


	113063
	116440
	
	

	Валовой доход, тыс. руб.

Уровень валового дохода, %


	45970

40,7
	46576

40,0
	
	

	Сумма издержек обращения, тыс. руб.

Уровень издержек 

обращения, %


	24442

21,6
	26276

22,6
	
	

	Прибыль от реализации товаров, тыс. руб.

Уровень прибыли от реализации, %


	19221

17,0
	20300

17,4
	
	


2.На основе анализа опубликованных социологических исследований и практики коммерческой работы на предприятии составьте модель требований работодателя к специалисту коммерции по таким группам: знания дисциплин; функции; личностные качества; иные требования (стаж работы, рекомендации и др.). 
3.Способом цепной подстановки [8] определите влияние элементов товарного баланса (в ден. ед.) на объем продажи товара:

	Слагаемые товарного баланса
	Бизнес - план
	Фактически
	Отклонение фактического значения показателя   от планового

	Запасы товаров на начало года    ( N зап′)
	9779
	9771
	

	Поступление товаров 

(N п)
	45040
	47020
	

	Всего в приходе с остатком 

(N зап.′+N п.)
	54819
	56791
	

	Реализация товаров в розницу и оптом (Nр)
	45950
	46541
	

	Прочее выбытие товаров (Nвыб.)
	152
	235
	

	Итого в расходе (Nр+Nвыб)
	46102
	46776
	

	Запасы товаров на конец года( N зап ″)
	8717
	10015
	

	Всего в расходе с остатком (Nр+Nвыб+Nзап″)
	54819
	56791
	


4. Используя варианты игровых моделей [22], проанализируйте коммерческую стратегию предприятия (табл. 1) и риск (табл. 2) при рыночной конъюнктуре. 

Таблица 1

Анализ коммерческой стратегии при рыночной конъюнктуре

	Объем оптовых закупок
	Размер прибыли в зависимости от вероятных колебаний спроса, ден. ед.
	Ai = mingij
	W
	Βi =max gij

	
	3 000
	6 000
	9 000
	12 000
	
	
	

	S1 = 6 000
	1020
	4200
	4200
	4200
	
	
	

	S2 = 9 000
	-60
	3120
	6300
	6360
	
	
	

	S3 = 12 000
	-1140
	2040
	5220
	8400
	
	
	

	Βi = max s
	1020
	4200
	6300
	8400
	
	
	


Примечание:  i  - № строки;   j - № графы.
Таблица 2
Анализ риска
при различных соотношениях вероятного спроса и стратегий оптовых закупок

	
	3 000
	6 000
	9 000
	12 000
	Max ri
	Sопт

	S1
	0
	0
	2100
	4200
	
	

	S2
	1080
	1080
	0
	2100
	
	

	S3
	2160
	2160
	1080
	0
	
	


5. На основании данных таблицы 1 проанализируйте структуру и динамику основных фондов коммерческого предприятия, при этом рассчитайте недостающие данные в графах 4,5,8,9. По результатам анализа дайте оценку изменений в составе основных фондов.
Таблица 1

	Основные средства
	Наличие на начало года
	В отчетном году, ден. ед.
	Наличие на конец года
	Изменение за отчетный год (прирост «+», уменьшение 

«– » ),%

	
	ден. ед.
	уд. вес, %
	поступление
	выбытие
	ден. ед.
	уд. вес, %
	ден. ед.
	в % к прошлому году

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Здания и сооружения
	    363
	36,3
	
	
	385
	35,0
	
	

	Производств., холод. и складское оборудование
	174
	17,4
	
	
	154
	14,0
	
	

	Торговое оборудование (включая электронное)
	252
	25,2
	
	
	319
	29,0
	
	

	Автомобили
	47
	4,7
	
	
	44
	4,0
	
	

	Офисное оборудование, в.т.ч.:
	82
	8,2
	
	
	99
	9,0
	
	

	Компьютеры и оргтехника
	42
	4,2
	
	
	55
	5,0
	
	

	Средства связи и спец.техника
	20
	2
	
	
	27,5
	2,5
	
	

	Мебель и бытовая техника
	20
	2
	
	
	16,5
	1,5
	
	


6. Сколько пачек мороженого следует продать для покрытия издержек обращения, если на аренду киоска в месяц тратится 3 тыс. руб., заработную плату продавцу 2 тыс. руб., продается в месяц 4000 пачек мороженого по цене 6 руб. за пачку при цене закупки 4 руб.? Какую прибыль при этом получит предприниматель  за месяц?

7. Руководство предприятия делает прогноз, что закупка торгового оборудования стоимостью в 8 тыс. ден. ед. будет приносить прибыль в размере 3 тыс. ден. ед. каждый год в течение 11 лет. В случае вложения этих средств в банк предполагается ежегодный доход в размере 12 %.


На основе показателя чистого приведенного эффекта [22] рассчитайте, следует ли принять проект по закупке и использованию оборудования.

8.На основе приведенных данных (табл. 1) дайте оценку  результатам в динамике и сделайте вывод о деловой активности: предприятия за отчетный период [22]. Сформулируйте предложения по повышению коэффициентов.

Таблица 1

	Коэффициенты
	В прошлом периоде
	В отчетном периоде

	Коэффициент общей оборачиваемости капитала
	3,01
	2,67

	Коэффициент оборачиваемости оборотных средств
	13,65
	11,06

	Коэффициент оборачиваемости средств 
в товарах
	24,37
	21,63

	Коэффициент оборачиваемости дебиторской задолженности
	969,23
	925,29


9. Рассчитайте текущий прогноз объема продажи продукции  на декабрь месяц на основе модели экстраполяции темпов  роста объема продажи, модели экстраполяции абсолютных размеров прироста объемов продажи, модели экстраполяции показателей сезонности  объемов продажи. Данные для прогнозных расчетов представлены в таблице 1.
Таблица 1

	Месяцы 

текущего 

года
	Объем продажи  
	Абсолютные

размеры 

прироста, кг
	Удельный вес  в общем объеме продажи продукции, %

	
	кг
	в % к предыдущему месяцу
	
	

	1
	2
	3
	4
	5

	Январь
	87,3
	-
	-
	17,5

	Февраль
	87,6
	100,3
	0,3
	17,5

	Март
	90,1
	102,9
	2,5
	18,0

	Апрель
	91,2
	101,2
	1,1
	18,2

	Май
	95,3
	104,5
	4,1
	19,1

	Июнь
	93,1
	97,7
	-2,2
	18,6

	Июль
	90,0
	96,7
	-3,1
	18,0

	Август
	94,7
	105,2
	 8,5
	18,9

	Сентябрь
	94,0
	99,3
	-5,9
	18,8

	Октябрь
	93,6
	99,6
	0,3
	18,7

	Ноябрь
	94,6
	101,1
	1,5
	18,9


Сравните полученные прогнозные объемы продажи с фактическими и рассчитайте отклонения прогнозных данных от фактических , в % (таблица 2).

Таблица 2

	Модели экстраполяции
	Фактические данные
	Прогнозные расчеты
	Отклонения прогнозных данных от фактических, %

	Объемы продаж на декабрь 

	По темпам роста
	97
	
	

	По абсолютным размерам прироста
	97
	
	

	По показателям сезонности
	97
	
	


10. Обоснуйте  различие оптовой наценки на импортные фрукты по каналам распределения, обслуживаемым  предприятием оптовой торговли:

	Страны – поставщики
	Товародви-жение
	Потребитель
	Оптовая наценка, %
	Условия доставки

	Голландия

Испания Италия 
Польша 

Бельгия


	Со склада предприятия
	Комплексы

школьного общественного питания Москвы
	8-10
	Транспортом предприятия, самовывозом

	
	
	Специализирован-

ные предприятия розничной торговли 

Москвы
	13-15
	

	
	
	Мелкооптовые предприятия Москвы и Московской области
	15-25 и более
	Заказ на объемы закупки 3-5 т, самовывозом

	
	Транзитная доставка
	Предприятия оптовой
торговли
  Москвы
	10-12
	Поставки 

партиями 20 т и 30 т 

	
	
	Предприятия оптовой
торговли 
Северных регионов РФ
	
	


11. Величина спроса на плодоовощную продукцию при разных уровнях цены показана в таблице 1. Объясните причину превышения цен продажи экологически чистых фруктов и овощей  по отношению к традиционной продукции.

Таблица 1

Показатели спроса потребителей в зависимости от уровня цен

на экологически чистую плодоовощную продукцию

	        Фрукты, овощи
	Величина спроса (%) при уровне цены

	
	1,2
	1,3
	1,4
	1,5
	1,6

	Яблоки, груши, сливы
	92
	82
	71
	56
	38

	Мандарины, апельсины, лимоны
	80
	72
	57
	42
	18

	Бананы, киви, ананасы, манго
	78
	59
	46
	34
	15

	Помидоры, перцы, баклажаны
	93
	85
	63
	50
	24

	Картофель, корнеплоды
	88
	76
	61
	47
	21


Примечание: за единицу принята базовая цена, относящаяся к обычным (традиционным) фруктам и овощам.

12. Сформулируйте цели  моделирования оптимальной структуры ассортимента на уровнях ассортиментно-качественной структуры рынка (табл. 1.), при этом ориентируйтесь на конкретный тип магазина по продаже продовольственных или непродовольственных товаров, его территориальное размещение. 

Таблица 1

	Вид рынка
	Номер уровня
	Наименование рынка по товарному признаку
	Цели моделирования оптимальной структуры ассортимента

	По отраслям и сферам применения
	1
	Рынок продовольственных товаров

Рынок изделий легкой промышленности

Рынок культурно-бытовых и хозяйственных товаров

и т.д.
	

	По товарным группам
	2
	Продукты животного и растительного происхождения

Одежда, обувь, ткани

Мебель, радиотовары, электротовары, игрушки, спорттовары, ювелирные изделия

и т.д.


	

	По видам товаров
	3
	Ткани хлопчатобумажные, шерстяные шелковые

Телевизоры, магнитофоны, холодильники, магнитолы

Мясо, колбасы, рыба , молоко

и т.д.
	

	По потребительским качествам, моделям, маркам, сортам (структурно-асортиментный)
	4
	Костюмы определенных моделей, размеров, ткани определенного цвета, переплетения и т. д.

Телевизоры определенных фирм и марок и т.д.
	


13.  Подготовьте конъюнктурный обзор  товарного рынка за последние пять лет  (по выбору студента) по схеме: цель конъюнктурного обзора, обзор состояния, тенденций и перспектив развития рынка товара , влияние конъюнктуры  товарного рынка на  результативность продажи товара на конкретном предприятии.

14.Рассчитайте, на сколько процентов увеличится  объем рынка товара, если рост объема продаж составил 20 % и средних цен 10 %. Насколько процентов  Вы можете увеличить свою долю на рынке, если  Вам предлагается увеличить свою долю рынка в 1,2 раза.

15. Определите темпы изменения состояния товарных запасов (табл. 1, гр.3,4) мороженого на складе, рассчитайте средний товарный запас мороженого в днях по кварталам года по данным таблицы 2. Сделайте 
вывод о состоянии планирования товарных запасов на предприятии.

Таблица 1

	Состояние запасов
	Сумма товарных запасов,  ден. ед
	Темпы роста товарных запасов на базисной основе, %
	Темпы роста товарных запасов на цепной основе, %

	1
	2
	3
	4

	На1 января 2011 г
	65939
	
	

	На 1 апреля 2011 г.
	137834
	
	

	На 1 июля 2011 г.
	190860
	
	

	На 1 октября 2011 г.
	94630
	
	

	На 1 января 2012 г.
	221305
	
	


Таблица 2

	Кварталы 

2011 г.
	Объем продаж, 

ден. ед.
	Однодневный товарооборот за квартал,

 ден. ед.
	Средний товарный запас 

в днях, З ср.i
	Оборачиваемость товарных запасов

( 90дней / З ср.i )

	I
	494368
	
	
	

	II
	10326449
	
	
	

	III
	944435
	
	
	

	I V
	941712
	
	
	


16.Спроектируйте  коммерческий процесс «Технология заключения и исполнения договоров на реализацию  товаров» на конкретном предприятии в виде иерархической системы взаимосвязанных задач, функций, операций и соответствующих им ресурсов.
17.В результате анализа переменных коммерческой сделки (табл. 1): цена товара и сроки его оплаты – определите эффективный вариант переговоров для ее заключения, предложив свой вариант оплаты цены товара, в случае , если продавец должен получить не менее 9,5 ден. ед. за товар в предельно короткие сроки.

Таблица 1

	Стороны, участвующие в переговорах
	Предложение цены товара, ден. ед.
	Предложение сроков  оплаты

	Первый вариант

	А - продавец
	10
	50 % при заключении сделки и 50 % в течение трех лет

	В - покупатель
	9,5
	50 % при заключении сделки и 50 % в течение трех лет

	Второй вариант

	А - продавец
	10
	50 % при заключении сделки и 50 % в течение трех лет

	В - покупатель
	9,5
	35 % при заключении сделки и 65 % в течение четырех лет

	Третий вариант

	А - продавец
	9
	100 % при заключении сделки

	В - покупатель
	9
	20 % при заключении сделки и 80 %в течение трех лет

	Четвертый вариант

	А - продавец
	11
	20 % при заключении сделки и 80 %в течение трех лет

	В - покупатель
	9
	20 % при заключении сделки и 80 %в течение трех лет

	Пятый вариант

	А - продавец
	10
	20 % при заключении сделки и 80 %в течение трех лет

	В - покупатель
	9
	20 % при заключении сделки и 80 %в течение трех лет

	Шестой вариант

	А - продавец
	9
	50 % при заключении сделки, невозвратный залог в 1 ден. ед наличными сегодня и остальные 4.5  ден. ед. в срок не более 10 дней 

	В - покупатель
	9
	20 % при заключении сделки и 80 %в течение трех лет

	Седьмой вариант

	А - продавец
	9,5
	

	В - покупатель
	
	


18.Рассчитайте убытки от нарушения условий контракта по ассортименту по данным таблицы 1. 

Таблица 1

	Ассорти-

ментные виды товара
	Цены, тыс. руб.
	Количество, тыс. ед.
	Стоимость, млн. руб.

	
	Контрак-

та оптовые

Рк
	Реализа-

ции в розницу

Ррозн
	Контрак-

та

gк
	Фактиче-

ское
gф
	Абсолют-ное отклоне-

ние
|Δg|
	По контракту
Pк gк
	Фактическая по ценам

	
	
	
	
	
	
	
	Контра-

кта
Pк gф
	Розничным
Pрозн gф

	А
	1
	2
	3
	4
	5
	6

(гр 1*

гр 3)
	7

(гр.1*

гр.4)
	8

(гр.2*

гр4)

	1-й
	2
	3
	50
	30
	20
	100
	60
	90

	2-й
	3
	5
	100
	80
	20
	300
	240
	400

	3-й
	3
	9
	50
	70
	20
	250
	350
	630

	Итого
	-
	-
	200
	180
	60
	650
	650
	1120


19. На примере анализа коммерческой политики трех конкурирующих предприятий оптовой торговли (табл. 1), закупающих и продающих товары повседневного спроса, рассчитайте объемы годового дохода в денежных единицах и сформулируйте современный принцип закупки и продажи товаров.

Таблица 1

	Предприниматели
	Объем закупки, кг
	Цена закупки, ден. ед. за кг
	Цена продажи, ден. ед. за кг
	Товарообора-чиваемость, в днях
	Годовой доход, ден. ед.

	А
	100
	20
	21
	30
	

	Б
	400
	20,2
	20,8
	30
	

	В
	400
	20,4
	20,6
	7
	


20. Определите прогноз роста складского и транзитного товарооборота, издержек обращения при разных формах товародвижения на предприятии  оптовой торговли на 2012 г. Объясните причины разных темпов роста складского и транзитного товарооборота, а также издержек обращения при разных формах товародвижения.

Таблица 1

Показатели роста складского и транзитного оптового товарооборота, издержек обращения продукции оптового торгового предприятия за 2008-2011  гг., в %
	Показатели
	2008*
	2009
	2010
	2011
	2012
(прогноз)

	Товарооборот, 

в том числе:

складской

транзитный
	100

65

35
	106,7

69,7

37,0
	110,3

71,0

39,3
	118,6

72,9

45,7
	

	Издержки обращения, 

в том числе:

складские

транзитные
	100

        90

10
	102,8

      92,0

10,8
	104,9

       92,4

12,5
	107,9

93,1

14,8
	


*Объем продажи и величина издержек обращения в 2004 г. приняты за базовый – 100%.

21.Определите, влияние снижения цены товара на увеличение  объема его  продажи (в процентах) на основе расчета индивидуальных индексов цен и объемов продажи (табл.1). 
Таблица 1

Объем продажи импортных яблок

в зависимости от размера оптовой цены

	Цена, руб./ кг
	Индивидуальный индекс цен Рд : Ро
	Объем продажи
	Индивидуальный индекс объемов продажи (руб.) 

ОПд : ОПо

	
	
	тонн
	тыс. руб.
	

	Договорная цена Рд
16,0

15,8

15,6

           15,4

15,2

Отпускная цена Ро
15,0
	            
	     20,0

20,5

21,0

22,0

24,0

25,0
	     320,0

323,9

327,6

338,7

364,8

375,0
	


22.Систематизируйте показатели, используемые при анализе и сравнении эффективности методов продажи на предприятии, в группы показателей: технологические, социальные, экономические. Составьте таблицу перечня показателей: уровень валового дохода, уровень издержек обращения, доля зарплаты в товарообороте, рентабельность, уровень потерь товаров, связанных  с продажей, доля площади торгового зала в общей площади предприятия, коэффициент установочной площади, коэффициент выставочной площади, количество наименований товаров, размещаемых на 1 кв. м выставочной площади, коэффициент устойчивости ассортимента, коэффициент завершенности покупок, затраты времени на совершение одной покупки, затраты времени на поиск товаров  в торговом зале, затраты времени на осмотр и выбор товаров, затраты времени на консультацию, затраты времени на расчеты за покупку. Какие показатели используются наиболее часто в коммерческой практике для выявления результативности метода продажи?

23.Определите уровень культуры обслуживания по мнению покупателей  из данных таблицы 1. При этом следует  учесть,  что магазин с высоким уровнем обслуживания имеет величину обобщающего коэффициента от 0,901 и более,  с удовлетворительным уровнем обслуживания – от 0,701 до 0,900, с низким уровнем обслуживания – от 0,700 и ниже. Каковы будут Ваши предложения по совершенствованию  оценки уровня культуры обслуживания?

Таблица 1

	Показатели
	Общее количество опрошенных покупателей, Мв
	Количество покупателей, давших отличные и хорошие оценки, Мн
	Коэффициент культуры обслужива-ния по мнению покупате-

лей, Кмi = Мн/Мв
	Значимость отдельных показателей в общем уровне культуры обслуживания, Зi
	Коэффициент обслуживания покупателей по исследуемому показателю 

( Кмi * Зi )

	Устойчивость ассортимента товаров
	300
	250
	
	0,45
	

	Дополнительное обслуживание

покупателей
	300
	200
	
	0,20
	

	Затраты времени на ожидание обслуживания
	300
	220
	
	0,35
	

	Культура обслуживания по мнению покупателей, определяемая  по величине обобщающего коэффициента, равного ∑( Кмi * Зi )
	1,00
	


24.На основе приведенных данных  (табл. 1)рассчитайте коэффициент ритмичности реализации продовольственных товаров за неделю 

[21] и сделайте вывод об особенностях спроса на них.

Таблица 1

	1 – 7-е 

число месяца
	Оборот плановый
	Оборот фактический
	Выполнение, %

	1-е
	17
	12
	

	2-е
	17
	13
	

	3-е
	17
	14
	

	4-е
	17
	15
	

	5-е
	18
	17
	

	6-е
	19
	21
	

	7-е
	19
	20
	


25. На основе имеющихся данных  (табл. 1) произведите ранжировку (присвоение 4-х, 3-х, 2-х и 1-го балла) по степени спроса, ресурсообеспечению и рентабельности товаров, определите сводный показатель «баланса выживания» (табл. 2) для каждого вида изделия, на основе которого выберите приемлемые виды товара для закупки и реализации. Данную задачу можно решить, используя на практике сведения о поставках, реализации и рентабельности изделий однородной группы товаров.

Таблица 1

Данные о ресурсообеспечении, спросе и рентабельности товара

	Вид изделия
	Ресурсообеспечение
	Реализация
	Рентабельность

	А
	Поставки устойчивы, но не на длительный срок
	Спрос будет возрастать
	Рентабельность устойчива на ряд лет

	Б
	Имеются затруднения в обеспечении поставок
	Спрос устойчив , но не на длительный срок
	Возможно сохранение рентабельности на ближайшее время

	В
	Продукция обеспечена лишь разовыми поставками
	Спрос стабильный на ряд лет
	Имеются возможности повышения рентабельности

	Г
	Поставки устойчивы на ряд лет
	Высока вероятность снижения спроса
	Рентабельность снижается


Таблица 2

«Баланс выживания»

	Вид изделия
	Ресурсообеспечение
	Реализация
	Рентабельность
	Сводный показатель

	А
	
	4
	
	

	Б
	
	2
	
	

	В
	
	3
	
	

	Г
	
	1
	
	

	
	
	
	
	


8.ТЕМАТИКА КУРСОВЫХ РАБОТ ДЛЯ СТУДЕНТОВ ЗАОЧНОЙ ФОРМЫ ОБУЧЕНИЯ
    Тему курсовой работы студент  выбирает самостоятельно с учетом доступности материала для проведения аналитической работы во 2 главе. Тема курсовой работы преподавателем утверждается после того, как студентом составлен план и выбран объект исследования. Требования к  выполнению курсовой работы изложены в методическом пособии. Ниже представлен примерный перечень тем курсовых работ. Студентом может быть предложена тема самостоятельно, которая не вошла в предлагаемый список, но по содержанию соответствует изучаемой дисциплине.
1.Анализ факторов внешней и внутренней среды, оказывающих влияние на  конкурентоспособность розничного (оптового) торгового предприятия

2.Анализ результатов коммерческой деятельности торгового предприятия

( за последние три года работы)

3.Оценка рыночных позиций торгового предприятия

4.Разработка маркетинговой программы развития торгового предприятия

5.Аудит маркетинга торгового предприятия

6.Оценка эффективности менеджмента торгового предприятия

7.Оценка конкурентоспособности отдельной группы товаров (на выбор) и разработка программы ее продвижения на рынке

8.Разработка рекламной кампании товара (на выбор) или торгового предприятия

9.Оценка эффективного товароснабжения розничного (оптового) торгового предприятия

10.Оценка эффективности организации сбыта на предприятии торговли

11.Анализ товарного рынка (регионального или российского)по одной из товарных групп в динамике за последние 5 лет

12.Анализ организации закупки на предприятии

13.Оценка культуры обслуживания торгового предприятия

14.Анализ соответствия торгового предприятия требованиям стандартов

9.ВОПРОСЫ ДЛЯ ПОДГОТОВКИ К ЭКЗАМЕНУ
1. Коммерческая  деятельность как категория рыночной, ее понятие и общесистемные особенности функционирования. 

2. Российский опыт коммерческой деятельности в сфере товарного обращения. 

3. Торговля и ее роль в сфере товарного обращения.

4. Сферы применения коммерческой деятельности в народном хозяйстве.

5. Инфраструктура товарного рынка и ее роль в коммерческой деятельности.
6. Предмет и метод дисциплины «Организация коммерческой деятельности».
7. Классификация коммерческих организаций (предприятий) по виду хозяйственной деятельности, характеру совершаемых операций, количественным параметрам.
8. Классификация коммерческих организаций (предприятий) по правовому положению,  форме собственности,  принадлежности капитала. 

9. Объединения коммерческих организаций в форме ассоциаций и союзов, их виды и роль в коммерческом предпринимательстве.

10. Торговля и ее виды (по различным классификационным признакам).

11. Характеристика товара как объекта коммерческой деятельности. 

12.Оценка товаров в рыночных условиях.

13.Виды услуг, их издержки в обращении товаров и влияние на уровень доходов предприятия.

14.Развитие коммерции в России и за рубежом: периоды, этапы, их содержание и эволюция. 

15.Реформирование и тенденции развития  коммерции в высокоразвитой рыночной экономике. 

16.Оценка личных и деловых качеств специалиста коммерции, его адаптация к новым условиям хозяйствования. 
17.Определение целей и задач коммерческой деятельности. 

18.Структура и содержание коммерческой деятельности предприятия при взаимодействии с внешней средой. 

19.Факторы внешней и внутренней среды коммерческого предприятия, методы их анализа и использование для решения коммерческих задач. 
20 Классификация методов исследования коммерческой деятельности.
21.Методы организации коммерческой деятельности. 

22.Методы осуществления коммерческих процессов и операций, анализ их эффективности. 

23.Классификация переменных величин в коммерции, связанных между собой функциональной зависимостью. Методы их анализа.

24. Методы анализа  коммерческого  риска.
25.Метод экономико-математического моделирования как способ изучения коммерческих процессов.

26. Содержание исследования рынка товаров и торговой зоны. 

27.Изучение спроса потребителей и методы его прогнозирования. 

28. Методические подходы к потребительской оценке товаров на рынке. 29. Моделирование товарного ассортимента и ассортиментной политики предприятия. 

30.Ценообразующие факторы и формирование цен на товары при закупке и продаже товаров. Методы ценообразования. 

31. Выбор товаров при закупке  и формирование ассортимента.

32.Управление товарной номенклатурой и ее количественная оценка.

33.Методы определения объемов закупок и продаж товаров, их сущность и технология расчетов.

34.Формы ведения переговоров о коммерческой сделке и согласовании ее основных условий. 

35.Виды договоров, заключаемых предприятиями при закупке и продаже товаров. Влияние условий договоров на показатели коммерческой деятельности.

36.Формы  риска участников коммерческих сделок на рынке, связанные с ценой, кредитованием, сроками сдачи товаров, их качеством и конъюнктурой.

37. Расчеты при  осуществлении коммерческой деятельности.
38.Технология закупки и поставки товаров в коммерческие предприятия. 

39. Принципы и формы организации товародвижения. 

40. Каналы распределения, их выбор и оценка. Управление торговыми каналами.

41.Оптимизация поставки товаров на основе автоматизации товародвижения.

42. Формирование и управление товарными запасами.
43. Классификация методов продажи, их технология и эффективность. 

44. Управление процессами продажи товаров.

45. Разработка конкурентоспособной сервисной стратегии и современных технологий процессов сервисного обслуживания.
46. Управление качеством услуг.

47. Государственное регулирование коммерческой деятельности предприятий (по отраслям и сферам применения)

48. Финансовое обеспечение коммерческой деятельности, экономия денежных ресурсов при закупке и продаже товаров.

49.Материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности, влияние на ее результативность.

50. Основные экономические показатели коммерческой деятельности предприятия и факторы их обуславливающие. 

10.УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ
9.1. Нормативные акты

Конституция Российской Федерации. Принята всенародным голосованием 12 декабря 1993 г.

Кодексы

Гражданский кодекс Российской Федерации (часть первая) от 30 ноября 1994 г.  № 51–ФЗ;

Гражданский кодекс Российской Федерации (часть вторая) от 26 января 1996 г.  №14–ФЗ;

Закон РСФСР  от 22 марта 1991 г. № 948- I «О конкуренции и ограничении монополистической деятельности на товарных рынках»  (в редакции Федерального закона от 6 мая 1998 года);

Законы Российской Федерации

от 7 февраля 1992 г. №2300-I «О защите прав потребителей» (в редакции Федерального закона от 17 декабря 1999 г.);

от 23 сентября 1992 г. №3520- I «О товарных знаках, знаках обслуживания и мест происхождения товаров»;

от 18 июня 1993 г. № 5215-I «О применении контрольно-кассовых машин при осуществлении денежных расчетов с населением»;

Федеральные законы

от 8 января 1998 г. № 6-ФЗ «О несостоятельности (банкротстве)»;

от 8 февраля 1998 г. № 14-ФЗ «Об обществах с ограниченной ответственностью»;

от 2 января 2000 г.  № 29-ФЗ «О качестве и безопасности пищевых продуктов»; 

от 8 августа 2001 г.  № 128-ФЗ «О лицензировании отдельных видов деятельности»; 

от 8 августа 2001 г.  № 129 -ФЗ «О государственной регистрации юридических лиц и индивидуальных предпринимателей»;

от 8 августа 2001 г.  № 134 – ФЗ  «О защите прав юридических лиц и индивидуальных предпринимателей при проведении государственного контроля (надзора)»;

от 27 декабря 2002 г. № 184-ФЗ «О техническом регулировании»;

Указы Президента Российской Федерации

от 29 января  1992 г. «О свободе торговли»; 

от 7 августа 1992 г. «О мерах по формированию Федеральной контрактной системы»; 

Постановления Правительства Российской Федерации

от 19 августа 1996 г. № 987 «Об утверждении Правил продажи алкогольной продукции» ((в ред. Постановления Правительства РФ от 2 ноября 2000 г. №840);

от 21 июля 1997 г. № 918 «Об утверждении Правил продажи по образцам»;

от 19 января 1998 г.  № 55 «Об утверждении Правил продажи отдельных видов товаров, Перечня товаров длительного пользования, на которые не распространяется требование покупателя о безвозмездном предоставлении ему на период ремонта или замены аналогичного товара, и Перечня непродовольственных товаров надлежащего качества, на подлежащих возврату или обмену на аналогичный товар других размера, формы, габарита, фасона, расцветки или комплектации» (в ред. Постановления Правительства РФ от 6 февраля 2002 г.  № 81);

Технические регламенты и стандарты

Проект «О техническом регламенте розничной торговли», разработан Ассоциацией компаний розничной торговли АКОРТ в 2004 г.
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11. ГЛОССАРИЙ
Обращение товаров: Соединяющая производителей и потребителей товаропроводящая цепь, по которой перемещаются произведенные товары, чтобы достичь своей конечной цели, обслуживающие ее предприятия и работники, экономические отношения между участниками процесса товарооборота. Товарное обращение по ГОСТ Р 51303-99: Процесс обращения объектов собственности посредством возмездных договоров. Объектами собственности являются продукты труда, ценные бумаги, валютные ценности, деньги, иное движимое и недвижимое имущество.

Торговля: Вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей- продажей товаров и оказанием услуг покупателям (ГОСТ Р 51303-99). С другой стороны, процесс купли-продажи, обмена товаров на деньги и их передачи продавцом покупателю, а также используемые средства доведения продаваемого товара до покупателя  в экономике называют торговлей. Торговля – это отрасль народного хозяйства страны, часть экономики, неразрывно связанная с производством, распределением, обращением и  потреблением экономического продукта.  Торговля подразделяется на внешнюю и внутреннюю торговлю, по масштабам действия и объему продаж – на оптовую и розничную, по формам собственности – государственную, муниципальную, частную, потребительской кооперации, иностранную, смешанной собственности без иностранного участия и с иностранным участием.

Оптовая торговля: Торговля товаров с последующей их перепродажей или профессиональным использованием (ГОСТ Р 51303-99). Оптовая торговля является отраслью оптового распределения общественного продукта и функционирует как посредник в реализации товаров, производимых промышленностью, сельским хозяйством и перерабатывающими отраслями. По отношению к клиентам-покупателям оптовая торговля выполняет следующие функции: оценивает конъюнктуру рынка, преобразует промышленный ассортимент в торговый, создает товарные запасы, осуществляет кредитование и  транспортно-экспедиторское обслуживание покупателей, предоставляет информационно-консультационное услуги. Функции оптовой торговли по отношению к клиентам-поставщикам состоят в следующем: формирование коммерческих связей с товаропроизводителями и обеспечение их новыми рынками сбыта, предоставление информации о покупательском спросе, объемах производства и ассортименте товаров, инвестиции в организацию процессов товародвижения, минимизация коммерческого риска при закупке и сбыту товаров.

Розничная торговля: Торговля товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного и домашнего использования, не связанного с предпринимательской деятельностью (ГОСТ Р 51303-99). На потребительском рынке  розничная торговля является связующим звеном между производителем и потребителем. Для удовлетворения покупательского спроса индивидуальные предприниматели и  торговые организации (предприятия) выполняют следующие функции: закупают товары в больших объемах у поставщиков и продают их меньшими количествами конечным потребителям; обеспечивают поступление товаров в торговую зону (место дислокации магазина) и формируют торговый ассортимент в соответствии с потребностями покупателей; предоставляют покупателям товары новые и известных торговых марок, а также собственных брэндов; обеспечивают производителей информацией о тенденциях и перспективах развития потребительского рынка и поддерживают с ними взаимовыгодные партнерские отношения, предоставляют информационно-консультационные услуги  покупателям. Целями коммерческой деятельности в розничной торговле являются: получение прибыли, увеличение оборота, доли на рынке, торговой площади, числа сотрудников, создание финансовой устойчивости предприятия.

Развозная торговля: Розничная торговля, осуществляемая вне стационарной розничной сети с использованием специализированных или специально оборудованных для торговли транспортных средств, а также мобильного оборудования, применяемого только в комплекте с транспортным средством (ГОСТ Р 51303-99). Торговые предприятия и изготовители, осуществляют развозную продажу товаров по разрешениям на право продажи с передвижных, мобильных средств, обязаны иметь Правила продажи отдельных видов товаров (в ред. Постановления правительства РФ от 6 февраля 2002 года № 81), Правила торговли в мелкорозничной торговой сети на конкретной территории, вывеску с указанием юридического адреса (местонахождения собственника), соблюдать основные требования к работе мелкорозничной сети.

Разносная торговля: Розничная торговля, осуществляемая вне стационарной розничной сети путем непосредственного контакта продавца с покупателем на дому, в учреждениях, организациях, предприятиях, транспорте или на улице (ГОСТ Р 51303-99). При осуществлении разносной торговли представитель продавца должен иметь личную карточку, заверенную подписью лица, ответственного за ее оформление, и печатью продавца, с фотографией, указанием фамилии, имени, отчества представителя продавца, а также сведения о продавце. При осуществлении розничной торговли в месте нахождения покупателя вне стационарных мест торговли: на дому, по месту работы и учебы, на транспорте, на улице и иных местах не допускается продажа продовольственных товаров (за исключением мороженого, безалкогольных напитков и пива, кондитерских и хлебобулочных изделий в упаковке изготовителя товара),  лекарственных препаратов, изделий из драгоценных металлов и драгоценных камней, оружия и патронов в нему. 

Представители продавца осуществляют разносную торговлю по разрешениям на право торговой деятельности, обязаны соблюдать Правила продажи отдельных видов товаров (в ред. Постановления правительства РФ от 6 февраля 2002 года № 81), Правила торговли в мелкорозничной торговой сети на конкретной территории, основные требования к работе мелкорозничной сети.

Посылочная торговля: Розничная торговля, осуществляемая по заказам, выполняемых путем почтовых отправлений (ГОСТ Р 51303-99). Предприятия посылторга организуют торговлю чаще всего книгами, журналами,  товарами   новыми и уникального  ассортимента (экзотическими, ювелирными изделиями индивидуальной разработки) и др. Формами посылочной торговли являются: торговля с заказом товаров по каталогу; торговля с заказом по объявлениями в газете, журнале, по радио и телевидению; торговля с заказом по почтовым отправлениям (письмам, проспектам, отправленным  потенциальным клиентам); продажа с заказом по телефону. Заказанные товары отгружаются со складов предприятий посылторга в почтовые отделения по адресу заказчика, оттуда потребителя извещают, что заказ прибыл и его можно получить.

Комиссионная торговля: Розничная торговля, предполагающая продажу комиссионерами товаров, переданных им для реализации комитентами, по договорам комиссии (ГОСТ Р 51303-99). Под комиссионером понимается организация независимо от организационно-правовой формы, а также индивидуальный предприниматель, принимающий товары на комиссию и реализующие эти товары по договору розничной купли-продажи покупателю; под комитентом  - гражданин,  сдающий товар на комиссию с целью продажи товара комиссионером за вознаграждение, под покупателем  - гражданин, приобретающий товары исключительно для личных, семейных, домашних и иных нужд, не связанных с предпринимательской деятельностью Комиссионная торговля непродовольственными товарами регулируется Правилами комиссионной торговли  непродовольственными товарами (в ред. Постановления Правительства РФ от 22 февраля 2001 года № 144) и Правилами  продажи отдельных видов товаров (в ред. Постановления правительства РФ от 6 февраля 2002 года № 81). Правила комиссионной торговли непродовольственными товарами включают порядок приема товаров на комиссию, определения цены и размера комиссионного вознаграждения, продажи и уценки товаров, принятых на комиссию, расчетов комиссионера с комитентом за проданный товар.

Потребительский рынок: Сфера обмена товарами или группами товаров и услугами между товаровладельцами, исполнителями услуг и покупателями, сложившаяся на основе разделения труда (ГОСТ Р 51303-99). Потребительский рынок подразделяется в зависимости от объектов продаж: на рынок продовольственных товаров; рынок непродовольственных товаров; рынок услуг. Рынок продовольственных товаров, или продовольственный рынок, предназначен для продажи продавцами и приобретения покупателями продуктов питания, продовольствия, производимых предприятиями пищевой, мясной, молочной, рыбной и мукомольно-крупяной промышленности и сельского хозяйства.  Рынок непродовольственных товаров предназначен для продажи товаров народного потребления, изготовляемых предприятиями легкой и текстильной промышленности, продукции культурно-бытового и хозяйственного назначения. Рынок услуг охватывает платные услуги по бытовому обслуживанию населения, коммунальные и информационные услуги.

Товарный рынок: Рынок отдельных товаров или товарных групп, сходных по производственным или потребительским признакам и являющийся элементом внутреннего рынка товаров и услуг. 

В зависимости от используемого сырья, способа производства и назначения продукта продовольственный рынок подразделяется на следующие товарные группы: хлебобулочные, мясные, рыбные, молочные, пищевые жиры, яичные, кондитерские, плодоовощные, вкусовые товары, слабоалкогольные и безалкогольные напитки, винно-водочные и  табачные изделия. В каждой группе продовольственных товаров  выделяют виды, разновидности и сорта. Набор видов или разновидностей, объединенных по какому-либо признаку, представляет собой ассортимент товара: ассортимент молока, ассортимент макаронных изделий и т. д.

 Непродовольственный рынок подразделяют на следующие группы: изделия из пластмасс, товары бытовой химии, стеклянные керамические, строительные, мебельные, металлохозяйственные, электротовары, бытовые электромашины и приборы, текстильные, швейные трикотажные, обувные, пушно-меховые и овчинно-шубные, галантерейные, парфюмерно-косметические, ювелирные товары и часы, товары культурно-бытового назначения. Группы непродовольственных товаров классифицируют на подгруппы, подгруппы -  на виды, виды – на артикулы.

Обзоры товарных рынков содержат статистические данные о динамике потребления товаров на душу населения, структуре их производства, динамике соотношения отечественной и импортной продукции, ценовой конъюнктуре.

Бартерная сделка: Безвалютный, но оцененный  и сбалансированный обмен товарами, оформляемый договором мены (ГК РФ, статьи 567-571). По договору мены каждая из сторон обязуется передать в собственность другой стороне один товар в обмен на другой, при этом товары, подлежащие обмену, предполагаются равноценными, и расходы на их передачу и принятие осуществляются в каждом случае той стороной, которая несет  соответствующие обязанности. К договору мены применяются соответственно правила о купле продаже (ГК, глава 30 )  и  встречной торговле ( ГК РФ статья 328). Причины распространения бартерных сделок  в современной экономике   – нехватка оборотных средств у предприятий, уход от налогов, гарантированный сбыт продукции.

Консигнация: Разновидность комиссионной продажи товаров за границу, при которой экспортер-консигнант отправляет товар на склад иностранной фирмы – консигнатору с поручением продать его на определенных условиях.   Пока товар не реализован, он является собственностью консигнанта, и консигнатор несет ответственность за его сохранность. Платеж за поступивший товар производится по мере его реализации в соответствии с  ценой продажи, установленной консигнантом. Взаимоотношения сторон по консигнации определяются консигнационным договором.

Консигнант: собственник товара, поставляющий его за границу для продажи на условиях консигнации. Консигнантом может быть лицо или фирма, которые дают консигнатору поручение на совершение сделок по продаже товара со склада за границей.

Консигнатор:  торговый посредник, реализующий поставленный из-за границы товар на основе поручения владельца товара – консигнанта. Консигнатор получает от поручителя товары, продает их со своего склада от своего имени за вознаграждение, которое консигнант выплачивает консигнатору по договору консигнации.

Консигнационный договор (договор консигнации): Договор, регулирующий имущественные правоотношения сторон, возникающие по поручению собственника товара (консигнанта) посреднику (консигнатору) реализовать на определенных условиях товар. В договоре консигнации указываются: номенклатура и количество товара; договорная территория; срок, в течение которого должен быть продан товар; цена, по которой консигнатор должен продавать товар третьим лицам; условия поставки; порядок расчетов и возврата товаров. Обязанности консигнатора состоят в организации и содержании консигнационного склада; обеспечении сохранности и  страховании товаров, находящихся на консигнационном складе; осуществлении рекламы, показе товаров в демонстрационных залах и послепродажном техническом обслуживании  и т. д.). К обязанностям консигнанта относятся: поставка к оговоренному сроку на консигнационный склад товаров в обусловленном ассортименте и количестве; поддержание запасов товаров на  определенном согласованном уровне; оплата всех расходов по содержанию помещения консигнационного склада (это условие является основным признаком операций консигнации).

Товарный кредит: Продажа товаров в кредит (с рассрочкой платежа) на основе заключенного договора товарного кредита (ГК РФ статья 822), предусматривающего обязанность одной стороны (кредитора) предоставить другой стороне (заемщику) вещи, определенные родовыми признаками, на условиях, предусмотренных договором, а заемщик обязуется возвратить стоимость вещи и уплатить проценты с суммы предоставленного кредита. Условия о количестве, об ассортименте, о комплектности, о качестве, о таре и (или) упаковке предоставляемых вещей должны исполняться в соответствии с правилами о договоре купли-продажи товаров (ГК РФ статьи 465-485). Правила продажи гражданам товаров длительного пользования в кредит в предприятиях розничной торговли регулируются Постановлением Правительства РФ от 9 сентября 1993 года № 895.

Торговля по заказам покупателей: представляет собой прием и исполнение заказов на товары,  включает следующие операции: прием и оформление заказов непосредственно на предприятия торговли, по телефону или вне предприятия, комплектование заказов, упаковывание заказов, отпуск товаров непосредственно на предприятии торговли и/ или доставку на дом (ГОСТ Р 51304-99) Торговля по предварительным заказам осуществляется в основном продовольственными, а также непродовольственными товарами длительного пользования. Заказы могут быть приняты в магазине, автомагазине, по месту работы или на дому в устной или письменной форме. Срок выполнения заказов на продовольственные товары может составлять  до 4-8 часов, на непродовольственные товары зависит от их вида  и возможностей его исполнения. Расчет за товары и услуги может осуществляться путем предварительной оплаты в кассе магазина или посредством почтового перевода (при продаже топливных и строительных материалов), а также путем оплаты стоимости товаров и их доставки в момент получения. Предварительно заказанные товары могут быть доставлены на дом или вручены покупателю в магазине. Торговля по предварительным заказам позволяет экономить время на приобретение  товаров,  и удобна для определенных групп покупателей. 

Ярмарочная торговля: Крупный торг, устраиваемый на периодически действующих рынках (ярмарках) в определенное время года,  в постоянном месте и на определенный срок. Ярмарка: Самостоятельное рыночное мероприятие, доступное для всех товаропроизводителей-продавцов и покупателей, организуемое в установленном месте и на установленный срок с целью заключения договора купли-продажи и формирования региональных, межрегиональных и межгосударственных  хозяйственных связей (ГОСТ Р 51303-99). В современных условиях ярмарки имеют не только коммерческую направленность, но выполняют также информационные задачи. Ярмарки являются особой формой рынков широкой товарной номенклатуры. На них завязываются и поддерживаются деловые связи партнеров, ведется оптовая торговля по образцам, заключаются торговые сделки. Регулированием деятельности ярмарок занимаются министерства и ведомства, торгово-промышленные палаты, ассоциации промышленных и торговых предприятий, общественные организации и исполнительные органы власти субъектов РФ, заинтересованные в проведении ярмарок. Они создают рабочие органы по управлению ярмарками, которые организуют подготовку и проведение ярмарок. Правовое положение участников ярмарок и их устроителей определяется утвержденными надлежащим порядком регламентом или правилами участия в ярмарках.
Торги   – это способ закупки товаров, размещения заказов, выдачи подрядов путем привлечения покупателем (заказчиком) предложений (тендеров) нескольких поставщиков (подрядчиков), выбора наиболее выгодного из них и заключения с ним сделки.

Торги используются в торговле различными товарами и услугами, при поставках машин и оборудования, оказании технических услуг, сооружении промышленных и других объектов. Организаторами торгов выступают государственные организации и учреждения (министерства, закупочные организации), а также исполнительные органы власти субъектов РФ. Одновременное привлечение к торгам большого числа поставщиков позволяет им рассчитывать на максимальную конкуренцию среди участников торгов и более выгодные условия сделки.

Существует несколько видов торгов: открытые, двухэтапные, закрытые, специализированные закрытые, а также закупки из единственного источника. Наиболее распространены торги открытые (публичные), к участию на которых привлекаются все желающие предприятия и организации, информация о таких торгах обычно помещается в официальных органах печати, и  закрытые (ограниченные или негласные), в которых участвуют специально приглашенные фирмы, известные организаторам торгов в данной отрасли. 

Правила, определяющие условия проведения торгов, регламентируются специальными правовыми актами и документами. Обычно в проведении торгов выделяют следующие этапы: подготовка торгов – это разработка тендерной документации, включающей технические и коммерческие условия торгов, и ознакомление с ней
 участников торгов; представление предложений участникам торгов для заполнения, подписания формы тендера и предоставления его организаторам торгов в обусловленный срок; выбор поставщика путем конкурсного отбора представленных предложений по коммерческим условиям; заключение сделки с фирмой, выигравшей торги.

 Франчайзинг (Franchising): Организация бизнеса, в которой компания (франчайзер, правообладатель ) передает индивидуальному предпринимателю или коммерческой организации (франчайзи, пользователю) право на использование исключительных прав (на фирменное наименование или коммерческое обозначение правообладателя, охраняемую коммерческую информацию, товарный знак, знак обслуживания и т.д.), на продажу продукта и услуг этой компании на условиях франчайзингового договора (коммерческой концессии, ГК РФ, статья 1027-1040)с указанием или без указания территории. Территорией (Territory) является район, в котором франчайзер предоставляет эксклюзивные права на рынок его предприятия.

Франчайзи обязуется продавать продукт или предоставлять услуги по заранее определенным законам и правилам ведения бизнеса, которые устанавливает франчайзер. В обмен на осуществление всех этих правил франчайзи получает разрешение использовать наименование компании, ее репутацию, продукт и услуги, маркетинговые технологии, экспертизу и механизмы поддержки. В частности поддержка на месте (Field Support) включает поддержку, оказываемую франчайзи франчайзером путем общения по телефону, личных посещений и региональных встреч.
Для получения комплекса исключительных прав франчайзи выплачивает вознаграждение: вначале он  делает первоначальный взнос франчайзеру, а затем выплачивает сервисную плату (Royalty). Суммы этих взносов оговариваются во франчайзинговом договоре. Франчайзинговый пакет позволяет предпринимателю вести свой бизнес успешно, не имея предварительного опыта, знаний и обучения в конкретной отрасли или сфере услуг.

Франчайзер (Franchiser, правообладатель): Компания, которая выдает лицензию или передает в право пользования свой товарный знак, ноу-хау и операционные системы. Франчайзер предлагает предпринимателям купить франшизу после того, как им доказана эффективность бизнес системы.

Франчайзи (Franchiseе): Индивидуальный предприниматель или коммерческая организация (предприятие), которые покупают возможность обучения и помощь при создании бизнеса у франчайзера и выплачивает сервисную плату за использование товарного знака, ноу-хау и системы ведения работ франчайзера. Франчайзи сам оплачивает затраты на ведение бизнеса. Очень часто франчайзер предоставляет выгодные скидки на поставки материалов, расходных  средств и товаров. Эти скидки всегда дают возможность франчайзи покупать продукты у франчайзера по более низкой цене. Франчайзи делает первоначальный взнос за помощь по созданию и открытию бизнеса и принимает на себя обязанность выплачивать ежемесячные взносы за право пользования торговым знаком и бизнес системой, за поддержку, обучение и консалтинг, представляемые франчайзером.

Франшиза (Franchise): Полная бизнес система, которую франчайзер продает франчайзи. В качестве подобной системы служит франчайзинговый пакет, который обычно включает  техническую и коммерческую документацию и иную информацию, необходимую франчайзи для ведения бизнеса. Франчайзер (правообладатель) обязан обеспечить регистрацию франчайзингового договора (коммерческой концессии) и выдать пользователю предусмотренные договором лицензии.

Франчайзи систем филиалов (Multi Unit Franchiseе): Индивидуальный предприниматель или коммерческая организация, которые покупают права у франчайзера на ведение бизнеса на определенной территории и управляют всеми франчайзинговыми предприятиями самостоятельно.

Первоначальный взнос франчайзи (Up Front fees) : Взнос, который франчайзи обычно выплачивает только один раз франчайзеру за лицензию на использование торговой марки, операционной системы и секретных рецептов и технологий бизнеса. Оплата обычно происходит при заключении контракта.

Сервисная плата (Royalty): Периодические выплаты, производимые франчайзи еженедельно или ежемесячной франчайзеру за продолжительное использование торговой марки и операционных систем ведения бизнеса.

Франчайзинг бизнес формата (Business Format Franchising): Деловой франчайзинг, при котором франчайзер обеспечивает франчайзи лицензией на ведение бизнеса под своим именеми и  полной бизнес системой (технологиями, оборудованием, упаковкой, товарами, документацией) для деятельности франчайзи.

Франчайзинг продукта и имени (Product and Name Franchising): Товарный  франчайзинг, при котором франчайзер обеспечивает франчайзи лицензией на ведение торговли с использованием его имени, продажу товаров под торговым знаком и торговой маркой фарнчайзера.

Корпоративная индивидуальность предприятия (Corporate Identity) : эксклюзивные черты, отличающие предприятие и которые могут включать в себя: цветовые схемы, надписи, надписи на машинах, внешний и внутренний дизайн, мебель, канцелярские и офисные товары, упаковку. 

Лого (Loqo): Эксклюзивный символ, число или символы, используемые предприятие для самоидентификации.

Торговая марка (Trademark): Отличительный лого, символ или марка, используемая предприятием для самоидентификации и являющаяся официально зарегистрированной на территории всей  страны и по возможности интернационально.

Надпись на этикетке (Taq Lines): Эксклюзивные слова, используемые предприятием в добавлении к своему корпоративному имени и лого для самоидентификации и усиления конкурентоспособности их продукта и услуг 

Дистрибьютор: Торговец, выступающий от имени фирмы с дистрибьюторскими функциями по отношению к товаропроизводителю. Заключая договор с производителем на реализацию товара, дистрибьютор становится его полномочным представителем. Производитель, прибегая к услугам дистрибьютора, при совместном соглашении определяют: цену, рынок, сроки реализации, условия расчета за товары.

Дилер: Торговый посредник, приобретающий товары у производителя на основе договора купли-продажи. Становясь  собственником товара, дилер перепродает его конечному потребителю по цене, регулируемой рынком. Дилер занимается продажей в основном транспортной и другой техники, пользующейся массовым спросом. Приобретая полную самостоятельность, дилер продолжает выступать и от имени производителя, создавая приоритет известной продукции. Дилер обеспечивает проданную технику необходимыми гарантийным, так и послегарантийным обслуживанием, снабжает запчастями и др. Такой порядок может видоизменяться в зависимости от особенностей продаваемой техники и со сложившимися традициями. Доходы дилера образуются за счет разницы, полученной между закупленными и проданными товарами.

       Комиссионер: Торговый посредник выполняет поручения владельца товара – комитента, которые заключаются в закупке, продаже и обмене товара. На основе комиссионного соглашения предусматриваются обязанности и ответственность сторон, а также размер вознаграждения за услуги комиссионера. Комиссионеры в своем распоряжении обычно имеют складские помещения для размещения и хранения товаров.  

       Распространенной разновидностью комиссионера является консигнатор. Он продает товары консигнанта – юридического или физического лица в рамках договора консигнации. Консигнатор, действуя по поручению консигнанта, получает право на рекламирование и  реализацию товара от своего имени, но за счет консигнанта. Консигнационная форма продажи используется  в основном  при поставках новых товаров, мало известных покупателям, или с целью освоения новых рынков.

       Торговый агент: физическое или юридическое лицо осуществляет посреднические услуги в интересах другого лица (принципала), дающего поручение на совершение коммерческих сделок, связанных с закупкой и поставкой товаров. Отношения между агентом и принципалом регулируются договором. За свои услуги агент получает вознаграждение в виде процента от заключенных сделок. Агент действует самостоятельно в пределах сферы принципала и перед ним отчитывается за проведенную работу. Агенты могут получать и  принимать на себя функции по продаже товаров принципала.

Финансовая аренда (лизинг): Представляет собой предоставление 

внаем товаров арендатору арендодателем. По договору финансовой аренды (договору лизинга) арендодатель обязуется приобрести в собственность указанное арендатором имущество у определенного им продавца и предоставить арендатору это имущество за плату во временное владение и пользование для предпринимательских целей (ГК РФ, статьи 665-670). Предметом аренды могут быть любые непотребляемые вещи, используемые в предпринимательской деятельности, кроме земельных участков и других природных объектов.  В соответствии с Федеральным законом «О лизинге» от 29 октября 1998 г. все операции лизинга, осуществляемые в Российской Федерации, получили определенную правовую и регламентирующую основу.

Лизинг является одним из способов финансирования капитальных вложений в технические средства. Доля лизинга в общих инвестициях в европейских странах колеблется в широком диапазоне. Лидерами лизинговых операций с достаточно большим отрывом являются Германия (26,9 %) и Англия (26,3 %). Практика стран Европы показала, что лизинг может  развиваться даже в условиях экономической нестабильности.

На российском рынке торгового оборудования предлагает в лизинг холодильное и неохлаждаемое торговое оборудование  фирма  «ФРИГОСЕРВИС Линде» из Германии. В соответствии с лизинговым договором фирмой осуществляются подбор и поставка оборудования, проектные работы по его размещению, монтаж, гарантийный ремонт и сервисное обслуживание в гарантийный и послегарантийные периоды.

Торговая зона: границы зоны тяготения покупателей к магазину в месте его размещения (дислокации), которые могут  измеряться в метрах, километрах или минутах пешего хода. Для малых и средних предприятий розничной торговли она может составлять 400-800 м, крупных – от 1,0 –1,5  км до 50-60 км и более. По территориальному признаку торговые зоны подразделяются на 4 типа: центральную торговую зону, периферийную торговую зону, пригородную торговую зону и районную торговую зону. Выбор места размещения магазина включает следующие действия: определение потребности в товарах, исследование потребительского рынка в предполагаемом месте дислокации магазина и определение его потенциальных покупателей, оценка объемов транспортных потоков, анализ конкурентной среды, выбор торговой зоны и точки размещения  магазина.

Внемагазинная форма продажи: реализация товаров вне магазина. К внемагазинным формам продажи относятся: реализация товаров в мелкорозничной стационарной сети: киосках, павильонах; реализация товаров в мелкорозничной передвижной сети: автомагазинах, автолавках, автоприцепах, изотермических емкостях и цистернах, палатках, на тележках, лотках, корзинах и т.д.; реализация товаров торговыми  агентами, через почтовую (посылочную) торговлю, через торговые автоматы, через телемагазины и компьютерные сети (интернет, электронный магазин) и др.

Толлинг: использование мощностей российских производственных предприятий инофирмами на «давальческих началах» и торговля товарами из давальческого сырья.  Давальческим сырьем является сырье контрагента-партнера, ввозимое в страну с целью его переработки в готовую продукцию с последующим вывозом готовой продукции в страну фирмы-владельца сырья. Внешнеторговые операции по толлингу используются предприятиями швейной и пищевой промышленности  и  учитываются в стоимости оборота внешней торговли,  включая стоимость переработки давальческого сырья в экспорт страны, осуществляющей его переработку, и в импорт страны – владельца давальческого сырья. Количество и стоимость сырья, вывезенного на давальческих началах, а также количество и стоимость готовых изделий выделяются в учете особо, за балансом оборота внешней торговли.

Базис поставки (delivery basis) –  условие внешнеторговой сделки, предусматривающее распределение между продавцом и покупателем обязанностей по продвижению товара, оформлению соответствующих документов и оплаты транспортных расходов, определению момента перехода от продавца на покупателя права собственности на товар, риска случайного повреждения и утраты товара, а также даты его поставки.

Оборачиваемость товарных запасов – число раз продажи за год среднего размера товарного запаса предприятия, определяется  путем деления объема продажи товаров за год на величину среднего товарного запаса.

Общий заказ – заказ, по которому поставщик имеет право отгружать свою продукцию в адрес заказчика в любой момент времени в пределах установленного периода времени и денежного лимита.

Поставка товара – существенный этап исполнения договора купли-продажи, на котором происходит передача товара (продукции услуг) продавцом (поставщиком)  покупателю (заказчику) в обусловленный срок или сроки. В отношении поставки товара договором обычно предусматриваются периоды и порядок поставки товаров, момент исполнения обязанности продавца передать товар покупателю и перехода риска случайной гибели товара с продавца на покупателя, взаимные извещения продавца и покупателя о готовности товара, закреплении транспортных средств и произведенной отгрузке.

Ответственное хранение товара, - это хранение товара, не приятого покупателем, когда покупатель в соответствии с законом, иными правовыми актами и договором поставки отказывается от переданного поставщиком товара, он обязан обеспечить сохранность этого товара и незамедлительно уведомить поставщика.

Спецификация – перечень предлагаемых или поставляемых товаров с указанием количества по каждому сорту, марке, артикулу и в необходимых случаях цен, качественных показателей. Спецификация обычно является приложением договора и составляет обычно неотъемлемую часть договора. 

Закупка – приобретение покупателем товара, услуг у товаропроизводителя (поставщика) с целью продажи их на внутреннем рынке. Отдел закупок определяет объемы закупок товаров совместно со складом и товарными  отделами, осуществляет поиск источников поставок, направляет запросы поставщикам, сравнивает предложения поставщиков, передает заказ на поставку товаров, контролирует сроки и объемы поставок товаров.

Каналы товародвижения – способы доставки товара от производителя в места его потребления или продажи при оптимальных (минимальных) для продавца сбытовых издержках. Выбор эффективной системы канала товародвижения – одна из важнейших функций маркетинга. К операциям, обеспечивающим товародвижение, относятся перевозки грузов, транспортная экспедиция, страхование грузов, хранение грузов при перевозках, совершение сделок с потребителем и ведение расчетов.

Посредники  - лица, которые связывают стороны, желающие заключить сделку, действуют в области перевозки, хранения, страхования, сбыта товаров и в других областях. В качестве посредников могут выступать как отдельные лица, так и организации. Посредники работают за счет поручителя и получают от последнего вознаграждение. К посредникам относятся брокеры, дилеры, комиссионеры, консигнаторы, маклеры, оптовые покупатели, промышленные и торговые агенты.

Миссия (или концепция бизнеса) характеризует возможность заниматься бизесом, на  который торговая организация ориентируется с учетом рыночных потребностей, характера потребителей, особенностей продукции и наличия конкурентных преимуществ. Миссия должна быть выражена в сравнительно простых определениях и в удобной для восприятия форме. В основе миссии должны лежать задачи удовлетворения интересов и запросов потребителей, при этом в формулировке должен содержаться четкий ответ, почему потребители будут покупать товары и услуги данной, а не другой торговой организации.

Конкурентоспособность торговой организации определяется, как способность обеспечить лучшее предложение на рынке товаров по сравнению с конкурирующей компанией. Конкурентоспособность торговой организации зависит от конкурентоспособности товаров и методов деятельности, оказывающих воздействие на результаты ведения конкурентной борьбы. К факторам, определяющим конкурентоспособность торговой организации, относятся: ассортимент товаров, коммерческие условия продажи товаров (скидки с цены, предоставление кредитов, возврат товаров ненадлежащего качества), месторасположение магазинов, организация торгового обслуживания, проведение презентаций товаров, имидж предприятий, воздействие торговой  марки на привлечение внимания потребителей.


Стратегия торговой организации – закономерность в формировании коммерческих решений, которая определяет: ее цели и задачи, политику, план достижения целей, сферу коммерческой деятельности, материальный и нематериальный вклад организации в благополучие собственников, сотрудников, клиентов и общества. Различают стратегию конкуренции, стратегию функциональных подразделений, стратегию роста  организации.

Конкурентные преимущества торговой организации – это все конкурентные стратегии в области ее коммерческой деятельности (бизнеса). К факторам формирования конкурентных преимуществ относятся: структуризация магазинов по форматам; наличие  товаров по собственными брэндами; постоянное расширение сферы торговой деятельности, готовность к партнерским отношениям при  заключении договоров; инновации в торгово-технологических процессах; дискаунтные цены; гибкая дисконтная система скидок; высокий уровень обслуживания; современная логистика.

Конкурентная позиция торговой организации – это позиция, которую организация занимает в отрасли в соответствии с результатами своей деятельности и со своими преимуществами и недостатками по сравнению с торговыми организациями-конкурентами. Торговые организации с сильной конкурентной позицией имеют, как правило, норму прибыли выше среднеотраслевой и высокую долю на рынке.
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