1
27


[image: image1.png]


Минский филиал УО «Белорусский торгово-экономический университет

потребительской кооперации»
Предметная (цикловая) комиссия

Маркетинга и экономической деятельности

КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ

ДОМАШНЯЯ КОНТРОЛЬНАЯ РАБОТА

для учащихся  заочной формы получения образования
специальности 2-250110-02 Коммерческая деятельность (товароведение)
Минск 2023
Разработчик: Томило С.В., преподаватель 

высшей квалификационной категории

Рассмотрено на заседании  предметной (цикловой) комиссии 
маркетинга и экономической деятельности
Протокол №   __ от  «   __» ____________ 2023 г.

Председатель предметной (цикловой)комиссии __________Е.С.Улезло  
Содержание
1. Пояснительная записка………………………………………………………………....4
2. Общие методические рекомендации по выполнению контрольной работы...5
3. Варианты контрольной работы…………………………………………..…......7
4. Задания контрольной работы…………………………………………………...9
5. Методические рекомендации по выполнению заданий практического 
     характера. ……………………………………………………………..…………..19
6. Вопросы для подготовки к текущей аттестации …………………………...  22
7. Литература……………………………………………………………..…….... 25
ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА

Учебный предмет «Коммерческая деятельность» изучается учащимися  специальности Коммерческая деятельность и призвана содействовать формированию специалистов, способных осуществить свою деятельность в условиях рыночной экономики.


Цель  учебного предмета – ознакомить учащихся с процессами, совершаемыми при обмене, купле-продаже товаров, дать знания о методах и подходах  организации коммерческих операций, особенностях их подготовки, оформления, этапах исполнения  и эффективности их применения.


Задачами  учебного предмета являются: обучить учащихся анализировать и объективно оценивать уровень коммерческой работы, выявлять факторы, влияющие на неё, и умело использовать их при принятии коммерческих решений.
В результате изучения учебного  предмета учащиеся должны
знать на уровне представления:

нормативные правовые акты Республики Беларусь, регламентирующие коммерческую деятельность;

содержание, принципы, задачи коммерческой деятельности;

современные подходы к формированию ассортимента товаров;

содержание, задачи и принципы организации закупочной работы;

методы стимулирования продаж, основные направления рекламно-информационной деятельности;

знать на уровне понимания:

задачи и функции специалистов коммерческой службы организации; 
источники и методы получения коммерческой информации, содержание коммерческой тайны и способы обеспечения ее защиты;

этапы ведения договорной работы, содержание договора; 

содержание коммерческой деятельности в оптовой и розничной торговле;  
факторы, порождающие коммерческий риск, методы его снижения;

уметь:

применять правовые нормы, регламентирующие организацию и ведение коммерческой деятельности;

выявлять и оценивать риски в условиях работы организации; 
определять потребность в  товарных  ресурсах;

анализировать соблюдение ассортиментной политики организации и  обосновывать принятие коммерческих решений по формированию ассортимента;

обосновывать выбор потенциального поставщика продукции, эффективного канала и вида сбыта продукции;

составлять различные виды договорной документации; анализировать и оценивать условия поставки, изменять и дополнять условия договора поставки товаров;

определять эффективную форму оптовой и розничной продажи товаров;

оформлять документацию по организации и проведению ярмарок, выставок, аукционов, биржевых торгов;

анализировать состояние товарных ресурсов и принимать обоснованные решения по их оптимизации;
ОБЩИЕ МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ

КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ

Контрольная работа по  учебному предмету  «Коммерческая деятельность» выполняется учащимися заочниками по специальности 2-250110-02 «Коммерческая деятельность» (товароведение).
В соответствии с учебным планом учащиеся заочной формы получения образования выполняют домашнюю контрольную работу и по результатам изучения материала сдают экзамен.

Контрольная работа состоит их четырех заданий. Задание 1,2,3 - носит теоретический характер. При ответе на теоретический вопрос учащимся необходимо знание программного  материала увязать с практической деятельностью. Объем ответа должен быть не более трех страниц.

 Задание 4 – решение ситуаций по определению потребности в товарах; разработке условий договора поставки, имущественной ответственности, по формированию ассортимента товаров и стимулированию сбыта в оптовой и розничной торговле.


Контрольная работа выполнена по  вариантам. Вариант контрольной работы определяется  по таблице в зависимости от двух последних цифр номера  шифра.

Например, шифр  учащегося-заочника КТ3-112-20. Число 20 означает год зачисления в филиал, 112 – номер, где последние две цифры –12 – определяют вариант  контрольной работы с заданиями (23,33,39,60).

    
 Контрольная работа выполняется в обычной ученической тетради, страницы которой нумеруются. Если тетрадь в клетку, то писать следует через клетку, иначе затрудняется проверка работы преподавателем. Допускается компьютерное оформление контрольной работы (не более 10 листов компьютерного текста; размер шрифта 14, межстрочечный интервал 1,5; формат бумаги А4).

Работа должна быть выполнена аккуратно, четким, разборчивым почерком. Сокращение слов в тексте не допускается. Писать работу рекомендуется чернилами одного цвета.     
На каждой странице тетради необходимо оставлять поля шириной 4-5 см для замечаний преподавателя, а для рецензии (заключения) преподавателя – 2-3 свободные (оставшиеся или вложенные) страницы в конце тетради (вложенные листы должны быть закреплены).

     
Ответ на вопрос дается после приведения его точной формулировки. Решение ситуаций необходимо сопровождать пояснениями, соответствующими выводами.

     
На обложке тетради должен быть наклеен специальный бланк. На нем указывается: фамилия, имя и отчество учащегося, шифр, наименование учебной дисциплины в строгом соответствии с учебным планом, номер контрольной работы, номер варианта, место работы и занимаемая должность.

     
В конце работы указывается перечень использованной литературы в том порядке, в каком она приведена в контрольной работе. Затем ставится дата выполнения работы и подпись учащегося  (подпись должна быть разборчивой).


 При использовании электронных публикаций в Интернете необходимо указать:


Фамилия(и) И.О. автора(ов). Основное заглавие (Электрон.ресурс(: Уточняющее заглавие. - Место издания, дата. – Режим доступа:

  
Заочная форма обучения предполагает самостоятельную работу над темами курса в соответствии с перечнем теоретических вопросов.

КРИТЕРИИ ОЦЕНКИ 
КАЧЕСТВА ВЫПОЛНЕНИЯ ДОМАШНЕЙ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ

Оценка «зачтено»


Работа выполнена с соблюдением требований к оформлению и содержанию изложенных в письменных рекомендациях, с которыми учащиеся знакомятся на установочных  занятиях и консультациях.

Теоретические вопросы изложены в полном объеме, строго по существу поставленного вопроса, приведены примеры из практической работы учащегося.


Допускается 2-3 несущественных ошибки.


В практическом вопросе демонстрируется знание основных документов и теоретического материала, умение анализировать, доказывать, делать выводы, уметь увязывать их со своей практической деятельностью непосредственно в торговом предприятии.


Оценка «не зачтено»


Теоретический материал раскрыт поверхностно с отклонением от темы вопроса, или не соответствует установленному варианту. Нет логики изложения материала.


Приведен материал из устаревших документов, не увязан с торговой практикой.


Допущены грубые ошибки при решении практических ситуаций или ситуация не решена.


Нарушены требования к оформлению контрольной работы, не указан список рекомендуемой литературы, работа написана неграмотно, оформлена неаккуратно.
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ЗАДАНИЯ ДЛЯ ВЫПОЛНЕНИЯ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ

ТЕОРЕТИЧЕСКИЕ ВОПРОСЫ

Тема №1 Сущность и содержание коммерческой деятельности

1. Дайте понятие о коммерческой деятельности. Сформулируйте принципы коммерческой деятельности. Предложите направления совершенствования коммерческой деятельности на современном этапе.

2. Дайте понятие об объектах и субъектах коммерческой деятельности. Охарактеризуйте элементы, отражающие содержание коммерческой деятельности.

3. Изложите должностные обязанности товароведа. Подберите личностные и профессиональные качества, которыми должен обладать коммерческий работник.

Тема №2 Коммерческая информация и коммерческая тайна
4. Дайте понятие о коммерческой информации. Опишите виды и источники коммерческой информации, требования, предъявляемые к ней. 

5. Охарактеризуйте комплексное исследование рынка по сл. направлениям:


- изучение покупателей и мотивов покупок;


- изучение требований рынка к товару;


- изучение конъюнктуры рынка;


- исследование конкурентной среды и конкурентов;


- изучение потенциальных возможностей торговой организации 

6. Дайте определение понятию «коммерческая тайна». Опишите способы и 
меры ее защиты. Предложите виды коммерческой информации торгового 
объекта, которые требуют защиты.

Тема №3 Организация изучения покупательского спроса и 





        конъюнктуры рынка
7. Дайте определение понятию «спрос», перечислите факторы, влияющие на спрос. Охарактеризуйте стадии жизненного цикла спроса.

8. Укажите цели и задачи изучения спроса в розничной торговле. Охарактеризуйте методы комплексного изучения информации о спросе.

9. Дайте определение понятию «конъюнктура торговли». Проанализируйте факторы, влияющие на конъюнктуру торговли. Обоснуйте, в каком случае потребительский рынок можно считать сбалансированным. 

    Тема №4 Планирование закупок товарных ресурсов
10. Дайте определение понятию «товарные ресурсы». Опишите факторы, влияющие на формирование товарных ресурсов. Приведите примеры источников формирования товарных ресурсов в торговой организации по месту работы.

11. Дайте определение понятию «потребность в товарах». Опишите источники информации, требуемой для расчета количества товаров. Предложите методы, которые может применять товаровед для определения потребности в товарах.

12. Дайте классификацию поставщиков товаров. Опишите основные критерии выбора поставщиков. Приведите примеры брендовых отечественных поставщиков, которым отдают предпочтение при осуществлении закупа товаров.

№5 Формирование ассортимента товаров

13. Дайте понятие о торговом ассортименте. Укажите факторы, определяющие построение торгового ассортимента. Охарактеризуйте показатели, состояния ассортимента товаров магазина (широта, глубина, структура, полнота, обновляемость, рентабельность).

14. Охарактеризуйте принципы построения и этапы формирования ассортимента товаров магазина. 

15. Дайте понятие об ассортиментом перечне товаров. Охарактеризуйте порядок его разработки и утверждения. Укажите, кто осуществляет контроль за состоянием ассортимента товаров в  магазине по месту работы.

16. Охарактеризуйте современные подходы к формированию ассортиментной модели магазина (рентабельность, оптимизация структуры ассортимента, образ товара, жизненный цикл товара, ассортиментная матрица).

Тема №6 Организация хозяйственных связей по поставкам товаров

17. Дайте определение понятию «хозяйственные связи». Сформулируйте признаки классификации хозяйственных связей. Обоснуйте схемы хозяйственных связей, которые будут наиболее рациональными при поставке товаров. Перечислите виды договоров, применяемых в коммерческой деятельности.

18. Перечислите виды договоров, применяемых в коммерческой  деятельности. Охарактеризуйте документы, регулирующие хозяйственные связи по поставке товаров в Республике Беларусь.

19. Дайте определение понятию «хозяйственный договор». Приложите и охарактеризуйте договор купли-продажи, применяемый в торговой организации по месту работы.

20. Дайте понятие о договоре поставки. Охарактеризуйте существенные условия договора поставки (наименование, количество, ассортимент, качество, комплектность, цена). Приложите договор поставки.

21. Укажите значение и отличительные признаки договора поставки, охарактеризуйте его структуру (приложите договор поставки).

Тема № 7. Организация  оперативно-сбытовой работы и коммерческо-посреднической деятельности

22. Содержание коммерческой работы по сбыту продукции. Понятие и виды каналов сбыта.

23. Содержание коммерческо-посреднической деятельности. Виды посредников.

Тема №8. Коммерческая деятельность по оптовым закупкам

24. Дайте понятие об оптовых закупках товаров. Опишите значение и этапы закупочной работы.

25. Перечислите этапы договорной работы. Объясните порядок подготовки к заключению договора поставки. Обоснуйте ответственность коммерческого работника за содержание условий договора. 

26. Перечислите способы заключения договоров. Охарактеризуйте порядок заключения договора поставки путем переписки. Обоснуйте действия коммерческого работника, если он не согласен с условиями поставки.

27. Охарактеризуйте порядок изменения и расторжения договора поставки. Предложите коммерческие решения, которые должен принять товаровед по результатам оперативного учета исполнения договоров.

28. Укажите в чем значение учета и контроля исполнения договорных обязательств. Охарактеризуйте направления, по которым осуществляется анализ выполнения договорных обязательств.

29. Укажите обязательства поставщика и покупателя при исполнении договоров поставки. Обоснуйте, какую имущественную ответственность несут стороны при нарушении договорных обязательств. 

30. Охарактеризуйте порядок заключения договоров на оптовой ярмарке. Ее задачи и функции. 

31. Дайте понятие о товарной бирже. Назовите отличительные признаки биржевой торговли. Опишите порядок проведения торгов на Белорусской универсальной товарной бирже по секции промышленных и потребительских товаров.
32. Дайте понятие оптовая ярмарка. Охарактеризуйте порядок подготовки и проведения оптовой ярмарки.
33. Организация коммерческих операций на аукционах: понятие аукциона, подготовка аукциона, предварительный просмотр товаров, аукционные торги.

Тема №9 Коммерческая деятельность по оптовой и розничной

продаже товаров

34. Дайте понятие оптовой торговли. Охарактеризуйте функции и задачи оптовой торговли на современном этапе.

35. Укажите содержание работы по оптовой продаже товаров. Охарактеризуйте организацию хозяйственных связей по оптовой продаже товаров. 

36.  Охарактеризуйте содержание коммерческой работы в розничной торговле.

37. Охарактеризуйте сущность и цели коммерческой деятельности по стимулированию продаж. Приведите примеры неценовых и ценовых средств стимулирования продаж в торговом объекте по месту работы.

38. Дайте понятие определению «мерчендайзинг» Укажите цели и  опишите основные инструменты мерчендайзинга.

39. Охарактеризуйте содержание законов мерчендайзинга (запаса, расположения, представления).

40. Дайте понятие торговая услуга и сервис в розничной торговле. Приведите примеры услуг, оказываемых в вашем торговом объекте.

41. Управление товарными запасами: нормирование, оперативный учет и контроль, регулирование.

Тема №10. Рекламно-информационная деятельность организаций

42. Охарактеризуйте внешнее и внутреннее оформление торгового объекта по месту работы. Укажите средства современной рекламы, применяемые в вашем торговом объекте.


Тема №11. Влияние коммерческой деятельности на конечные 
результаты организации

43. Охарактеризуйте систему показателей оценки эффективности коммерческой деятельности.

44. Коммерческий риск: понятие; факторы, порождающие риск; виды рисков и способы их снижения.

45. Перечислите коммерческие операции, непосредственно приносящие доходы и косвенно влияющие на получение дохода. Охарактеризуйте факторы коммерческого успеха.
ПРАКТИЧЕСКИЕ ЗАДАНИЯ

46. На торговом объекте замедлилась товарооборачиваемость рыбных консервов, образовались сверхнормативные товарные запасы. Примите конкретные коммерческие решения по ускорению реализации этих товаров.

47. Определите объем спроса на макаронные изделия по райпо на планируемый год с учетом следующих данных:

-среднедушевое потребление макаронных изделий в отчетном году – 5 кг;

-в районе проживает – 12350 человек;

-среднегодовой коэффициент изменения численности населения – 0,98;

-планируется увеличение среднегодового потребления макаронных изделий на  душу населения на 3,2 %.
48. В универсаме сложилась неблагоприятная конъюнктура по торговле плодоовощной консервной продукцией. Перечислите возможные факторы, которые повлияли на конъюнктуру торговли и наметьте мероприятия по повышению конъюнктуры торговли.

49. Составьте раздел договора «Количество и ассортимент товаров». Какие основные требования предъявляются к этому разделу договора поставки? Приложите спецификацию к договору.

50. Составьте раздел договора «Качество товаров, порядок приемки» между ЗАО «Минский завод безалкогольных напитков» и ТП ООО «Брест». Изложите в нем основные требования к поставщику, защищающие интересы покупателя.

51. При составлении договора поставки товаров народного потребления необходимо соблюдать экономический интерес сторон (покупателя и поставщика). Одним из основных разделов этого договора являются цены на товары. Сформулируйте условия договора относительно цен, соблюдая паритетность сторон. При этом ссылайтесь на основные нормативные документы, действующие в Республике Беларусь.

52. Сформулируйте требования к разделу «Порядок расчетов» при составлении договора поставки. Какую имущественную ответственность за нарушение порядка расчетов между торговыми партнерами следует предусмотреть в договоре?

53. Составьте протокол разногласий к договору № 8 от 07 ноября т.г., заключенного между ОАО «Лидские пищевые концентраты» и  УП «База «Бакалея» по разделу «Имущественная ответственность». В договоре указано:

1. За поставку некачественной продукции Поставщик уплачивает штраф в размере 10% её стоимости. В случае замены её в течение 10 дней штраф не выплачивается. 

2. За нарушение срока оплаты Покупатель оплачивает Продавцу пеню в размере 0,5 % за каждый день просрочки от суммы не произведенного платежа, исчисляемой в календарных днях.

54.  Товароведу торгового объекта необходимо заключить договор с хлебозаводом.  Охарактеризуйте условия, которые необходимо предусмотреть в договоре.
55.  Поставщик отгрузил товары досрочно. Вам предлагается принять решения: 


Правомерны ли действия Поставщика и следует ли эти товары оплатить?

Если Вы решили принять товар, поставленный досрочно, то когда, по вашему мнению, следует его оплатить и каким образом засчитать выполнение обязательств по договору?

56. Ваш «Поставщик»  нарушил условия договора поставки по ассортименту в 3 квартале текущего года. «Поставщик» обязуется заменить ассортимент и просит не предъявлять санкции за нарушение условий договора. Удовлетворите ли вы просьбу «Поставщика». В каком ассортименте должно быть произведено выполнение недопоставленного количества товаров? Примите коммерческое решение.

57. В соответствии с договором поставки между Молодечненским пищевым комбинатом и Любанским   райпо, Покупатель обязан производить оплату за товар в течение 10 банковских дней с момента поступления товаров. Покупатель более двух раз не оплатил товар. Поставщик вначале перевел его на предварительную оплату, а затем в одностороннем порядке отказался от исполнения договора. Правомерны ли действия Поставщика? Ответ обоснуйте.
58. Товаровед оптово-логистического центра  закупил масло растительное у торгово-посреднической фирмы. Укажите возможные риски, которые могут возникнуть при закупке товаров. Что следует предусмотреть коммерческому работнику для снижения степени риска?

59. Обоснуйте права Покупателя,  если Поставщик поставил некомплектный товар.


Определите сумму штрафных санкций, если Поставщик поставил Покупателю некомплектный товар   на сумму 620 у.е. и в договоре поставке предусматривается штраф за поставку товаров ненадлежащего качества в размере 25 процентов от стоимости товаров ненадлежащего качества.
60. Проанализируйте договор поставки конкретного предприятия. При анализе договора укажите:

1) вид договора поставки по ведомственной подчиненности: межсистемный, внутрисистемный;

2) срок действия договора поставки;

3) место заключения договора поставки: на оптовой ярмарке, вне ярмарки, на товарной бирже и т.д.;

4) стороны договора поставки;

5) структуру договора поставки;

6) наличие обязательных условий договора поставки;

7) имущественную ответственность сторон и порядок урегулирования спорных вопросов;

8) выгодные  и невыгодные условия договора поставки с точки зрения коммерческой службы предприятия и конечных потребителей.

Кроме того, желательно приложить другие документы, которые оформляются при заключении договора поставки: спецификацию, протокол разногласий (согласования), протокол согласования цен и др.
61. Компания «Техноинторг» представляет на белорусском рынке серию моющих и чистящих средств. Но фирменная стойка этой компании использовалась под бренд другой продукции, а РОS – материалы размещались не вместе продажи этих товаров.     Какие нарушены правила размещения рекламных материалов? Как это повлияет на стимулирование сбыта?

62. Подберите для каждой целевой аудитории (молодежь, средний возраст, кому за 40лет) принципы визуального мерчендайзинга:

· Современные элегантные образцы по средним ценам на видные места.

Отсутствие экстремальных образцов поблизости , недешевая отделка магазина, квалифицированный обученный персонал, полная информация на ценниках.

· Классические и солидные образцы вперед, цена премиум, премиум +, квалифицированный обученный персонал, обязательные ценники, упор на страны- производители, отсутствие суеты, скоплений народа, очередей.

· Яркие броские недорогие образцы на видное место, наличие современной музыки, фотогеничные общительные продавцы и продавщицы, акцент на бренды, а не на состав и др. технические детали.

63. По данным таблицы для оценки поставщиков товаров выберите наиболее выгодное  предприятие для закупки товаров, учитывая высокую надежность и выгод
ные      цены, предварительно рассчитав рейтинг 2,3,4 поставщиков.

	№

п/п
	Наименование критерия

выбора
	Значимость

критерия
	Поставщики

	
	
	
	1
	2
	3
	4

	1.
	Надежность поставок
	0,3
	10
	9
	10
	8

	2.
	Время выполнения заказа
	0,2
	8
	6
	7
	10

	3.
	Цена товара
	0,4
	7
	6
	10
	8

	4.
	Финансовое положение
	0,1
	10
	6
	8
	8

	
	Рейтинг поставщика, баллы с учетом значимости критерия
	
	Пример

расчета:

10(0,3=3

8(0,2=1,6

7(0,4=2,8

10(0,1=1
	
	
	


64. Вам, товароведу  райпо, необходимо предложить рекламные средства и меро-
приятия для привлечения  внимания потенциальных покупателей в открываю
щийся отдел «Товары для детского питания». 
65. Проведите анализ  деятельности  конкурентов конкретного розничного торгово-
го предприятия по предлагаемой схеме. Сделайте выводы о сильных и слабых 
сторонах деятельности организации, опишите возможности использования конкурентных преимуществ.

Анализ конкурентов розничного торгового предприятия
	Критерий
	Ваше 

предприятие
	Конкурент 1
	Конкурент 2

	Цена
	
	
	

	Рекламные надписи
	
	
	

	Выкладка товаров
	
	
	

	Качество товаров
	
	
	

	Ассортимент
	
	
	

	Персонал
	
	
	

	Месторасположение
	
	
	

	Парковка автомобиля
	
	
	

	Реклама на месте продажи
	
	
	

	Реклама в средствах массовой информации
	
	
	

	Распродажи, акции
	
	
	


Оценку критериев для предприятия  и его конкурентов следует произвести по 4-балльной  шкале:

5-отлично, 4-хорошо,3-удовлетворительно, 2-неудовлетворительно
66. Рассчитайте  коэффициент устойчивости ассортимента хлебобулочных изделий 
на основании следующих данных: на момент проверок в продаже было 
следующее количество наименований продукции: на 09.02 – 9; на 15.02 – 6; на 27.02 – 
7; 
на 
01.03–8.  В ассортиментном перечне указано, что ежедневно в магазине 
должно 
находиться 10 наименований продукции. Сделайте вывод о 
полноте и устойчивости ассортимента товаров в данном торговом объекте.

Темы учебной дисциплины для  самостоятельного изучения учащимися
в межсессионный период

1. Должностные характеристики работников торгового (коммерческого) отдела (для изучения данного вопроса использовать должностную инструкцию товароведа). 
(3 с. 40-47(
2. Понятие о коммерческой информации, источники информации, требования, предъявляемые к ней (3 с.51-58(
3. Методы оптовой продажи товаров при складском обороте (3 с. 198-202(
4. Стимулирование сбыта товаров (3 с. 235-245(
5. Услуги и сервис в розничной торговле(3 с238-239(
6. Факторы коммерческого успеха (3 с. 256-258(    
     По изученным вопросам оформить записи в конспекте в соответствии  с прилагаемой схемой.
2. Информационное обеспечение коммерческой деятельности
	Коммерческая информация – это …


По источникам возникновения:
	Нормативная, правовая и нормативно-правовая …
	Учетно-аналитическая…
	Распорядительного характера …


По направлению движения информационных потоков:
	
	
	


По предметам коммерческой деятельности:
	
	


По степени доступности:
	Конфиденциальная
	Открытая


	Источники получения информации




	-  данные статистической и бухгалтерской отчетности торговых предприятий;

-  личные наблюдения специалистов предприятия
	-  данные государственной статистики;

-  данные периодической печати;

-  консультация специалистов;

-  информация специальных обследований





	
	


Информация, полученная при комплексном изучении рынка должна быть: ______________________________________________________________________
	Содержание работы по информационному обеспечению

коммерческой деятельности



	 Изучение покупателей и мотивов 
покупок

 

Изучение требований рынка к товару

 Изучение конъюнктуры рынка

Изучение конкурентной среды и 
конкурентов

        

 Информация о потенциальных 
возможностях торговой организации и ее конкурентоспособности


	-  Это требования к потребительским свойствам товаров, технико-экономическим показателям, цене, обратить внимание на соотношение качества и цены, конкурентоспособность товара, престижность товара (известность товарного знака, марки, фирмы).

 -
 -

 -

 -


3. Методы оптовой продажи товаров при складском обороте

	Формы оптовой продажи




	Складская…


	
	Транзитная…


Оперативное выполнение договоров с покупателями осуществляется при складской форме продажи следующими методами:
-

-
Преимущества транзитной формы оптовой продажи по сравнению со складской:
	-

-

-


4. Стимулирование сбыта товаров
	Стимулирование продаж – это…




В зависимости от назначения средства стимулирования могут быть:


	
	
	


Цели стимулирования продажи товаров:

	Стратегические
	Специфические
	Разовые

	
	
	


Средства стимулирования продаж
	Неценовые
	Ценовые

	
	


6. Услуги и сервис в розничной торговле
Торговая услуга- это… 
	Предпродажные

услуги

	Оказываемые в процессе продажи


	Осуществляемые в процессе послепродажного обслуживания

	
	
	


	Сервис в розничной торговле- это…



	Виды сервиса в розничной торговле:

	

	

	

	

	

	


6.Факторы коммерческого успеха

	Состояние МТБ торговой организации


	

	Финансовые факторы


	

	Кадровый потенциал


	

	Организационные факторы


	

	Факторы, влияющие на результативность 

хозяйственных взаимоотношений 
субъектов рынка
	


МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ПО ВЫПОЛНЕНИЮ ПРАКТИЧЕСКИХ 
ЗАДАНИЙ КОНТРОЛЬНОЙ РАБОТЫ
46.Коммерческий аппарат торгового предприятия должен уметь анализировать товарные запасы, ассортимент товаров, принимать рациональное решение для оптимизации товарных запасов. Для решения ситуации, рекомендуется использовать следующий литературный источник.

(3 с. 59-62, 157-160(
47.Для выполнения задания необходимо изучить методы определения потребности в товарах (балансовый, нормативный, экстраполяции, коэффициента эластичности).

(3с. 148-149(
48. Для выполнения задания необходимо изучить информацию о конъюнктуре торговли.

(3 с.  43-51(
49-50,51,52,54,55. В хозяйственной деятельности торговой организации договор поставки оформляется путем составления документа, который определяет права и обязанности сторон по поставке товаров. Поэтому к его составлению и оформлению предъявляются определенные требования, которые должны соответствовать действующим нормативным актам. Вам необходимо составить в соответствии с ситуацией конкретное условие договора поставки. Желательно, чтобы к выполнению задания Вы изучили тему «Договор поставки, его содержание». Можно использовать договоры по месту работы.

(3 с. 128-137(
Консультация в кабинете по теме: 
«Содержание договора поставки».

53.Пример: Составьте протокол разногласий к договору № 57 от 22 ноября 20 между кондитерской фабрикой ОАО «Ивкон»  и ЧТУП «Универсальная база» г. Слуцк. В проекте договора в разделе «Порядок расчетов» Поставщик указал: 

6.1.Оплата товаров производится платежными поручениями Покупателя на условиях 100% предоплаты; 

6.2.Поставщик обязуется отгрузить продукцию в адрес Покупателя в течение 10 дней с момента поступления денег на расчетный счет Поставщика.
Протокол разногласий к договору поставки № 28 от 12 ноября 20___года

Поставщик: ОАО «Ивкон»

Покупатель: ЧТУП «Универсальная база» г. Слуцк

	Редакция поставщика
	Редакция покупателя

	п.6.1. Оплата товаров производится платежными поручениями Покупателя на условиях 100% предоплаты. 

п.6.2. Поставщик обязуется отгрузить продукцию в адрес Покупателя в течение 10 дней с момента поступления денег на расчетный счет Поставщика
	п.6.1. Изменить. Оплата товаров производится платежными требованиями Поставщика в течение 30 дней со дня получения продукции. 

п.6.2. Отменить 






 Поставщик                                                      Покупатель

     

 М.П. ФИО                                                       М.П. ФИО

56-59. Четкое и неуклонное исполнение договорных обязательств является необходимым условием эффективной договорной работы. Невыполнение партнерами по договору принятых на себя обязательств влечет за собой нарушение хозяйственных связей, отражается на финансовом состоянии предприятия, доходах коллективов, а в конечном итоге – на потребителе.        Коммерческая служба должна осуществлять систематический контроль за выполнением договорных обязательств, применять к стороне по договору имущественные санкции и иные меры воздействия за нарушение договорных обязательств.      


Примите правильное коммерческое решение о выполнении основных обязательств по договору поставки, используйте данные, представленные в ситуациях.

(3 с. 137-142(
60,61. Задание предусматривает решение конкретной торговой ситуации, связанной с закупкой товаров. От правильной организации закупки зависит во многом удовлетворение спроса населения, создание конкурентоспособного ассортимента, финансовое состояние предприятия. Осуществляя оптовую закупку товаров, предприятия воздействуют на поставщиков, добиваясь улучшения качества товаров, расширения и обновления ассортимента для удовлетворения спроса. Но при закупке товаров могут возникнуть коммерческие риски.
 Вам необходимо указать виды рисков и что следует предусмотреть коммерческому работнику для снижения степени риска.
(3с. 64, 145-148( Консультация в кабинете по теме «Коммерческий риск».

62.  Договор поставки является основным документом, определяющим права и обязанности сторон по поставке товаров, при заключении сделок. Основные правила, по которым совершается заключение договоров, установлены в следующих нормативных актах:

1) Гражданский кодекс РБ.

63.Пример расчета рейтинга поставщика приводится в задании.

64,65. Задание предусматривает решение  конкретной торговой ситуации, связанной с вопросами коммерческой деятельности в розничной торговле. Решение ситуации предполагает использование практического материала по объектам хозяйствования, находящимся в зоне проживания учащихся.

(1 с.97-109(








66. В поддержании ассортимента товаров в соответствии со спросом населения важную роль играют полнота и стабильность ассортимента товаров в магазине.
 Полнота ассортимента – это соответствие фактического наличия товаров в магазине утвержденному ассортиментному перечню.

 Полнота ассортимента товаров характеризуется коэффициентом полноты (Кп) и рассчитывается по формуле 






РФ   ,






Кп =   Рн

где Кп – коэффициент полноты ассортимента магазина на конкретную дату;
 Рф – фактическое количество разновидностей товаров в момент проверки; 
Рн- количество разновидностей товаров, предусмотренное обязательным ассортиментным перечнем.    Значение коэффициента может варьироваться от 0 до 1. Но в отдельных случаях он может быть больше 1, когда в магазине ассортимент представлен полнее, чем предусмотрено ассортиментным перечнем.

Для более объективной оценки товарного ассортимента его полноту целесообразно определять за отдельные периоды по данным нескольких проверок ассортимента магазина. Для этого рассчитывают коэффициент устойчивости ассортимента по следующей формуле:

         



     Р1+Р2+Р3+…+Рn
  


 
    Куст =           РН ( n
где Куст – коэффициент устойчивости ассортимента товаров в магазине за период (месяц, квартал, год); Р1, Р2, Р3, Рn – фактическое количество разновидностей товаров в момент отдельных проверок; РН – количество разновидностей товаров, предусмотренное ассортиментным перечнем; n – количество проверок.
Таким образом, устойчивость (стабильность) ассортимента – это бесперебойное наличие в продаже товаров по их видам и разновидностям, заявленным в ассортиментном перечне. 

Перечень теоретических вопросов  для текущей аттестации

по учебному предмету «Коммерческая деятельность»  для учащихся

заочной  формы получения образования

Тема №1 Сущность и содержание коммерческой деятельности

1.
Дайте понятие о коммерческой деятельности. Сформулируйте принципы коммерческой  деятельности. 

2.
Предложите направления совершенствования коммерческой деятельности на современном этапе.

3.
Дайте понятие об объектах и субъектах коммерческой деятельности. Охарактеризуйте элементы, отражающие содержание коммерческой деятельности.

4.
Изложите должностные обязанности товароведа. 

5.
Подберите личностные и профессиональные качества, которыми должен обладать коммерческий работник.

Тема №2 Коммерческая информация и коммерческая тайна

6.
Дайте понятие о коммерческой информации. Опишите виды и источники коммерческой  информации, требования, предъявляемые к ней. 

7.
Охарактеризуйте комплексное исследование рынка. 

8.
Дайте определение понятию «коммерческая тайна». Опишите способы и меры ее защиты. Предложите виды коммерческой информации торгового 
объекта, которые требуют защиты.

9.
Укажите порядок применения коммерческой информации в практической деятельности субъектов хозяйствования.

Тема №3 Организация изучения покупательского спроса и конъюнктуры торговли.

10.
Дайте определение понятию «спрос», перечислите факторы, влияющие на спрос. 

11.
Охарактеризуйте стадии жизненного цикла спроса.

12.
Укажите цели и задачи изучения спроса в розничной торговле. Охарактеризуйте методы комплексного изучения информации о спросе: выставки-продажи, покупательские конференции, анкетные опросы.

13.
Дайте определение понятию «конъюнктура торговли». Проанализируйте факторы, влияющие на конъюнктуру торговли. Обоснуйте, в каком случае потребительский рынок можно считать сбалансированным. 

14.
Раскройте содержание конъюнктурного обзора.

Тема №4 Планирование закупок  товарных ресурсов.

15.
Дайте определение понятию «товарные ресурсы». Опишите факторы, влияющие на формирование товарных ресурсов. 

16.
Дайте определение понятию «потребность в товарах». Опишите источники ин-формации, требуемой для расчета количества товаров. Предложите методы, которые может применять товаровед для определения потребности в товарах.

17.
Дайте классификацию поставщиков товаров. 

18.
Опишите основные критерии выбора поставщиков. Приведите примеры брендовых отечественных поставщиков, которым отдают предпочтение при осуществлении закупа товаров.

Тема 5. Формирование ассортимента товаров

19.
Дайте понятие о торговом ассортименте. Укажите факторы, определяющие построение торгового ассортимента. 

20.
Охарактеризуйте показатели, состояния ассортимента товаров магазина (широта, глубина, структура, полнота, обновляемость, рентабельность).

21.
Охарактеризуйте принципы построения и этапы формирования ассортимента товаров магазина. 

22.
Дайте понятие об ассортиментом перечне товаров. Охарактеризуйте порядок его разработки и утверждения. 

23.
Охарактеризуйте современные подходы к формированию ассортиментной модели магазина (рентабельность, оптимизация структуры ассортимента, образ товара, жизненный цикл товара, ассортиментная матрица).

Тема №6 Организация хозяйственных связей по поставкам товаров.

24.
Дайте определение понятию «хозяйственные связи». Сформулируйте признаки классификации хозяйственных связей. Обоснуйте схемы хозяйственных связей, которые будут наиболее рациональными при поставке товаров. 

25.
Охарактеризуйте виды договоров, применяемых в коммерческой деятельности.

26.
Охарактеризуйте документы, регулирующие хозяйственные связи по поставке товаров в Республике Беларусь.

27.
Дайте понятие о договоре поставки. Охарактеризуйте существенные условия договора поставки (наименование, количество, ассортимент, качество, комплектность, цена). 

28.
Укажите значение и отличительные признаки договора поставки, охарактеризуйте его структуру.


    
Тема №7Организация оперативно-сбытовой работы и коммерческо-посреднической деятельности

29.   Охарактеризуйте каналы сбыта продукции.

30.   Поясните этапы личной продажи товаров.

Тема №8  Коммерческая деятельность по оптовым  закупкам.

31.
Дайте понятие об оптовых закупках товаров. Опишите значение и этапы закупочной работы.

32.
Перечислите этапы договорной работы. Объясните порядок подготовки к заключению договора поставки. 

33.
Перечислите способы заключения договоров. Охарактеризуйте порядок заключения договора поставки путем переписки. Обоснуйте действия коммерческого работника, если он не согласен с условиями поставки.

34.
Охарактеризуйте порядок изменения и расторжения договора поставки. Предложите коммерческие решения, которые должен принять товаровед по результатам оперативного учета исполнения договоров.

35.
Укажите, в чем значение учета и контроля исполнения договорных обяза-тельств. Охарактеризуйте направления, по которым осуществляется анализ выполнения договорных обязательств.

36.
Укажите обязательства поставщика и покупателя при исполнении договоров поставки. Обоснуйте, какую имущественную ответственность несут стороны при нарушении договорных обязательств. 

37.
Охарактеризуйте порядок заключения договоров на оптовой ярмарке. Ее задачи и функции. 

38.
Назовите отличительные признаки биржевой торговли. Порядок проведения торгов на Белорусской универсальной товарной бирже.

39
Дайте понятие оптовая ярмарка. Охарактеризуйте порядок подготовки и проведения ярмарки.

40.
Дайте понятие о товарной бирже. Опишите виды биржевых сделок.

41.
Организация коммерческих операций на аукционах: понятие аукциона, подготовка аукциона, предварительный просмотр товаров, аукционные торги.

42.
Дайте понятие «тендер». Охарактеризуйте порядок подготовки и проведения тендера.

Тема №9 Коммерческая  деятельность по оптовой  и розничной продаже товаров. Тема №10 Рекламно-информационная деятельность.

43.
Дайте понятие оптовой торговли. Охарактеризуйте функции и задачи оптовой торговли на современном этапе.

44.
Укажите содержание работы по оптовой продаже товаров. Охарактеризуйте организацию хозяйственных связей по оптовой продаже товаров. 

45.
Перечислите методы оптовой продажи товаров при складском обороте. 

46.
Охарактеризуйте содержание коммерческой работы в розничной торговле.

47.
Охарактеризуйте сущность и цели коммерческой деятельности по стимулированию продаж. Приведите примеры неценовых и ценовых средств стимулирования продаж. 

48.
Дайте понятие определению «мерчендайзинг» Укажите цели и основные инструменты мерчендайзинга.

49.
Охарактеризуйте внешнее и внутреннее оформление торгового объекта.
50
Дайте понятие торговая услуга и сервис в розничной торговле. Приведите примеры услуг, оказываемых в  торговом объекте.

51.
Управление товарными запасами: нормирование, оперативный учет и контроль, регулирование.

52.    Охарактеризуйте принципы и правила выкладки товаров. 

Тема №11 Влияние коммерческой деятельности на конечные  результаты работы организации

53.
Охарактеризуйте систему показателей эффективности коммерческой деятельности.

54.
Коммерческий риск: понятие; факторы, порождающие риск.

55.
Охарактеризуйте факторы коммерческого успеха.

ЛИТЕРАТУРА

Башаримова, С.И. Коммерческая деятельность: пособие / С.И. Башаримова, М.В. Дасько. – Минск: Беларус. энцыкл. iмя П. Броукi, 2010.

Башаримова, С.И. Коммерческая деятельность: практикум / С.И. Башаримова, М.В. Дасько. – Минск: РИПО, 2010.

Виноградова, С.Н. Коммерческая деятельность: учебник / С.Н. Виноградова. – О.В. Пигунова. – Минск: Вышэйшая школа, 2010.

Гурская, С.П. Управление продажами: пособие /С.П. Гурская. – Гомель: БТЭУ, 2011.

Пигунова, О.В. Коммерческая деятельность предприятия /О.В.Пигунова, Е.П.Науменко.- Минск: Вышэйшая школа, 2014

Ромина, А.Г. Коммерческая деятельность / А.Г. Ромина – Минск: БГЭУ, 2009.

Синяева, И.М. Основы коммерческой деятельности: учебник/ И.М.Синяева, О.Н.Романенкова, С.В. Земляк, В.В. Синяев.- М.: Юрайт, 2016.

Сысоева, С.В. Мерчандайзинг. Курс управления ассортиментом в рознице С.В. Сысоева, Е.А. Бузукова. – СПб: Питер, 2008.

Нормативные правовые акты

О государственном регулировании торговли и общественного питания в Республике Беларусь: Закон Республики Беларусь от 04.01.2021 № 81- // Нац. реестр правов. актов Республики Беларусь- 07.01.2021, 2/2801) 
О товарных биржах: Закон Республики Беларусь от 5 янв. 2009 г. № 10-3 (с измен. и доп.) // Нац. реестр правов. актов Республики Беларусь- 2009. № 2/1562.

О коммерческой тайне: Закон Республики Беларусь от 5 января 2013г. №16/3// Нац. реестр правов. актов Республики Беларусь -.2013. № 2/2014

О защите прав потребителей: Закон  Республики Беларусь от 9 января 2002 г. № 90-З (с измен.и доп.) // Нац. реестр правов. актов Республики Беларусь- 2002. № 2/839.

Положение о порядке организации выставок, выставок-ярмарок и ярмарок в Республике Беларусь: постановление Совета Министров Республики Беларусь 23.04.2012 № 384 (в редакции постановления Совета Министров Республики Беларусь 22.07.2014 № 702)// Нац. реестр правов. актов Республики Беларусь-  2014 № 5/39167) 












первичные





вторичные








_1675587430

