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[bookmark: _Toc529438356]1. Перечень компетенций с указанием этапов их формирования в процессе освоения образовательной программы

1.1  Перечень компетенций с указанием этапов их формирования представлен в п. 3. «Требования к результатам освоения дисциплины» рабочей программы дисциплины. 
[bookmark: _Toc529438357]2. Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах их формирования, описание шкал оценивания  
2.1 Показатели и критерии оценивания компетенций:
	ЗУН, составляющие компетенцию
	Показатели оценивания
	Критерии оценивания
	Средства оценивания

	   ПК-6 -  способностью выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение

	   З –знать составляющие системы товародвижения на рынке, их сущность; организацию хозяйственных связей по оптовым закупкам и продаже товаров, поиска и выбора поставщиков; суть деловых переговоров; общие положения договора купли-продажи товаров; организацию товародвижения и товароснабжения розничной торговой сети.
    У -выбирать поставщиков и торговых посредников, заключать договора и контролировать их соблюдение; работать с претензиями и рекламациями; организовать работу по формированию заказов потребителей.
    В -навыками выбора каналов распределения, поставщиков, заключать договора, контролировать их исполнение; навыками формирования отношений с потребителями;  методами бесконфликтных взаимоотношений с покупателями; умением вести деловые переговоры.
	Обобщить необходимую информацию в области организации хозяйственных связей по закупкам и продажам товаров
Изучение стратегии и тактики взаимоотношений с деловыми партнерами, практики ведения переговоров.
Обобщение практики формирования отношений с поставщиками и клиентами, ведения деловых переговоров
	Наличие исчерпывающих знаний в области выбора деловых партнеров, ведения переговоров, заключения договоров.
 Умение пользоваться  основной и дополнительной литературой, ресурсами Интернет при выполнении самостоятельной работы; полнота и содержательность ответов.
Умение определять критерии выбора деловых партнеров; способность формировать эффективную систему взаимоотношений с ними; осуществлять оценку их деятельности.
	 Т – тесты тем 1 и 2.
 КТ- контрольная точка по темам 1 и 2 ,
 Р – реферат Модуль 1,темы 1-8, П - Модуль 1,темы 1-8;
 



	    ПК-7 - способностью организовывать и планировать материально-техническое обеспечение предприятий, закупку и продажу товаров

	   З -значение и содержание закупочной деятельности в торговле, источники закупки товаров, планирование объема закупок;
значение и содержание коммерческой деятельности по оптовой и розничной продаже товаров; организацию оптовой и розничной продажи товаров; формирование ассортимента товаров торговыми предприятиями; организацию оказания дополнительных  услуг торговыми предприятиями; организацию обслуживания покупателей в торговле; используемые в торговле методы маркетинговых коммуникаций.
    У -выявлять, формировать и удовлетворять потребности покупателей, применять средства и методы маркетинга; осуществлять анализ, планирование, организацию, учет и контроль закупочной и сбытовой деятельности торгового предприятия; формировать товарный ассортимент с учетом требований рынка; применять методы сбора, хранения, обработки и анализа информации для организации управления коммерческой деятельности; использовать средства продвижения товаров и услуг на рынок.
    В -умением обеспечить организацию продажи товаров и обслуживание покупателей; навыками  анализа закупочной и сбытовой деятельности торговых предприятий; навыками формирования и сбалансированности товарного ассортимента.
	Обобщить необходимую информацию в области организации и планирования деятельности по закупкам и продаже товаров в торговле.
Поиск и сбор необходимой литературы,  использование ресурсов Интернет относительно организации и планирования коммерческой деятельности предприятий оптовой и розничной торговли, использования маркетинговых коммуникаций
Оценка практики организации поступления и продажи товаров, обслуживания покупателей, формирования торгового ассортимента
	Полнота и содержательность ответа; умение пользоваться дополнительными источниками при выполнении самостоятельной работы в области организации и планирования закупки, продажи товаров, сервисного обслуживания, использования маркетинга.
Оценка состояния организации и планирования поступления и продажи товаров в торговых предприятиях
Осуществление анализа закупочной и сбытовой деятельности торговых предприятий
	Т-тесты темы 3
 КР-задания темы 3, 
РЗ-задачи 1-5
Р, П-Модуль1,
задания 9-20

	ПК-8 - готовность обеспечивать необходимый уровень качества торгового обслуживания

	З - методологические основы торговой деятельности в сфере обращения; содержание торгово-технологических процессов; понятие и элементы торгового обслуживания покупателей,  природу покупательского сервиса; классификацию дополнительных услуг в торговле и их характеристику; нормативное сопровождение качества торгового обслуживания.
У - управлять торгово-технологическим процессом; определять ресурсы предприятия; осуществлять оценку покупателями уровня  обслуживания; обеспечивать необходимый уровень качества торгового обслуживания; управлять процессом обслуживания покупателей.
В – умением управлять процессом обслуживания покупателей и обеспечивать необходимый уровень его качества.
	Обобщить необходимую информацию в области торгового обслуживания покупателей, оказания дополнительных услуг
Поиск и сбор необходимой литературы,  использование ресурсов Интернет относительно оценки покупателями уровня  обслуживания
Обобщение практики управления процессом обслуживания покупателей и обеспечения необходимого уровня его качества.
	Наличие исчерпывающих знаний в области торгового обслуживания покупателей, оказания дополнительных услуг
Умение пользоваться  основной и дополнительной литературой, ресурсами Интернет при выполнении самостоятельной работы; полнота и содержательность ответов.
Осуществление оценки состояния обслуживания покупателей
	Т-тесты тем 3-4
КР-задания темы 4
Р, П-задания модуля 1

	ПК-13 - готовность участвовать в реализации проектов в области профессиональной деятельности (коммерческой, маркетинговой, логистической)

	З - методологические основы торговой деятельности в сфере обращения; организационно-правовые формы торговых предприятий, их ресурсы, экономические показатели деятельности; методы оценки и прогнозирования коммерческой, маркетинговой деятельности; методы анализа и стратегического планирования коммерческой деятельности.
У -осуществлять оценку организационной структуры управления  предприятия; определять ресурсы предприятия; анализировать внешнюю и внутреннюю среду торгового предприятия и конъюнктуру рынка; применять статистические методы оценки и прогнозирования коммерческой деятельности; создавать и использовать информационную базу   в коммерческой деятельности; управлять численностью и составом персонала, его производительностью, стимулированием труда; осуществлять анализ,  планирование, учет и контроль деятельности предприятия.
В –аналитическими методами для оценки эффективности коммерческой, маркетинговой деятельности; навыками анализа состояния, развития хозяйственной деятельности торговых предприятий; методикой оперативного, комплексного экономического анализа деятельности предприятия; навыками разработки стратегий развития деятельности торгового предприятия.
	Обобщить необходимую информацию в области использования принципов и методов управления торгово-технологическими процессами; оценки коммерческой, маркетинговой деятельности в торговле
Поиск и сбор необходимой литературы,  использование современных информационно- коммуникационных технологий  и ресурсов Интернет для оценки и прогнозирования коммерческой деятельности торговых предприятий
Формирование навыков анализа состояния хозяйственной деятельности, использования методов комплексного экономического анализа деятельности предприятия
	Умение использовать возможные информационные ресурсы; осуществлять целенаправленный поиск и отбор информации.
	Т-тесты модулей 2-5
КР-задания тем 6-15
 СЗ-кейс;
РЗ-задачи 6-12, задания 13-25
Р,П, -задания модулей 
2-5.

	
	
	Умение осуществлять анализ внешней и внутренней среды торгового предприятия, определять возможности его развития
Применение средств и методов маркетинга; использование информационной базы; целенаправленность поиска и отбора  нужной для анализа информации;
оценка ресурсов предприятия, экономических показателей его деятельности; 
	



2.2 Шкалы оценивания:   
Текущий контроль успеваемости и промежуточная аттестация осуществляется в рамках накопительной балльно-рейтинговой системы в 100-балльной шкале: 
- 84-100 баллов (оценка «отлично») - изложенный материал фактически верен, наличие глубоких исчерпывающих знаний в объеме пройденной программы дисциплины в соответствии с поставленными программой курса целями и задачами обучения; правильные, уверенные действия по применению полученных знаний на практике, грамотное и логически стройное изложение материала при ответе, усвоение основной и знакомство с дополнительной литературой;
- 67-83 баллов (оценка «хорошо») - наличие твердых и достаточно полных знаний в объеме пройденной программы дисциплины в соответствии с целями обучения, правильные действия по применению знаний на практике, четкое изложение материала, допускаются отдельные логические и стилистические погрешности, обучающийся  усвоил основную литературу, рекомендованную в рабочей программе дисциплины;
- 50-66 баллов (оценка удовлетворительно) - наличие твердых знаний в объеме пройденного курса в соответствии с целями обучения, изложение ответов с отдельными ошибками, уверенно исправленными после дополнительных вопросов; правильные в целом действия по применению знаний на практике;
- 0-49 баллов (оценка неудовлетворительно) - ответы не связаны с вопросами, наличие грубых ошибок в ответе, непонимание сущности излагаемого вопроса, неумение применять знания на практике, неуверенность и неточность ответов на дополнительные и наводящие вопросы».

50-100 баллов (зачет)
0-49 баллов (незачет)
[bookmark: _Toc529438358]3 Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для оценки знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирования компетенций в процессе освоения образовательной программы

Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»

Кафедра Коммерции и логистики
(наименование кафедры)
Вопросы к зачету
по дисциплине «Организация торговой деятельности» - 6 семестр

1. Содержание коммерческой деятельности по оптовой продаже товаров. Методы продажи товаров.
2. Охарактеризуйте состав услуг, оказываемых в магазине покупателей. Разные подходы к их классификации.
3. Рынок – это:
А. экономическая деятельность, направленная на удовлетворение потребностей общества в товарах, услугах;
Б. соглашение двух и более лиц, имеющее юридическую силу;
В. система экономических отношений между продавцом и покупателем, основой которых    является купля-продажа товаров и услуг; 
Г. вид предпринимательской деятельности по установлению коммерческих связей между субъектами рынка.
4. Организация хозяйственных связей при закупке товаров.
5. Составляющие атмосферы магазина и их характеристики. Визуальные компоненты атмосферы магазина и правила их разработки.
6. В торговле к факторам среды относят:
А. рынок, покупатели, поставщики, конкуренты;
Б. макросреда, микросреда, внутренняя среда;
В. закупка, продажа товаров; маркетинг, финансы;
Г. все приведенное выше.
7. Значение и содержание закупочной деятельности в торговле. Основные принципы организации закупочной деятельности.
8. Общие принципы формирования ассортимента в магазинах. Факторы, влияющие на его формирование.
9. К принципам государственного регулирования торговлей относятся:
А. контроль за правилами торговли;         
Б. равенство прав субъектов торговли, приоритет экономических методов;
В. обеспечение условий для развития свободной конкуренции;
Г. все приведенное выше.
10. Маркетинговый подход к сбыту товаров. Элементы комплекса торгового маркетинга.
11. Характеристика метода продажи на основе личной отборки товаров покупателями.
12. Функции розничной торговли определяются ее сущностью. Что из приведенного не является ее функцией:
А. поддержание баланса между предложением и спросом;
Б. управление товарными запасами;
В. доведение товаров до покупателей путем организации пространственного их перемещения и подачи к местам продажи.
13. Деятельность отдела закупок оптового торгового предприятия.
14. Охарактеризуйте модель обеспечения качественного обслуживания  покупателей.
15. Рациональная организация закупочной деятельности в торговле должна базироваться на следующих принципах:
А. планомерность, ритмичность;
Б. экономичность; 
В. централизация;
Г. оперативность, технологичность;
Д. все вышеперечисленное.
16. [bookmark: _Toc529438225][bookmark: _Toc529438359]Укрупненные функции коммерческой деятельности в торговле, содержание  этапов их выполнения.
17. [bookmark: _Toc529438226][bookmark: _Toc529438360]Особенности работы склада оптового предприятия по обслуживанию покупателей.
18. Для оценки реальных и потенциальных возможностей поставщиков используют следующие критерии:
А. характер деятельности, конкурентное положение, гарантия качества, адекватное сочетание цены и потребительских свойств товаров, условия поставки;
Б. размер поставщика, производитель он или оптовый посредник, использование концепции маркетинга, коммуникативная политика;
В. удаленность поставщика, форма расчетов, периодичность поставки, транспортные услуги.
19. Планирование объема закупок и поставок товаров в магазинах.
20. Система основных элементов, формирующих уровень обслуживания покупателей.
21. Продажа товаров имеет ведущее значение для деятельности оптовых предприятий, которые используют следующие методы продаж:
А. прямой, косвенный, комбинированный;
Б. собственно-сбытовая; система сбыта, связанная с предприятием, независимая система сбыта;
В. продажа на основе личной отборки товаров покупателями, продажа по договорам и заказам, путем почтово-посылочных операций;
Г. все приведенное выше.
22. [bookmark: _Toc529438227][bookmark: _Toc529438361]Понятие розничной торговли, в том числе розничной сети и торгового предприятия. Особенности розничной торговли.
23. [bookmark: _Toc529438228][bookmark: _Toc529438362]Формирование и регулирование торгового ассортимента в оптовой торговле.
24. Процесс предоставления услуг, как один из аспектов розничной торговли, отличается от процесса продажи товаров:
А. неосязаемостью, непоследовательностью (непостоянстчвом);
Б. индивидуализированностью;
В. затратностью;
Г. всем вышеперечисленным.
25. [bookmark: _Toc529438229][bookmark: _Toc529438363]Цели, задачи и принципы государственного регулирования торговой деятельности.
26. [bookmark: _Toc529438230][bookmark: _Toc529438364]Характеристика методов продажи товаров в магазинах.
27. Заключительной стадией планирования товарооборота торговых предприятий является балансовая увязка следующих запланированных показателей:
А. коммерческого дохода, объема реализации, издержек обращения;
Б. объема реализации, запасов на начало и конец планового периода, объема поступления товаров;
В. объема поступления, торговых надбавок на плановый объем прироста товарных запасов, суммы торговых надбавок.
28. [bookmark: _Toc529438231][bookmark: _Toc529438365]Методы и правовые формы государственного регулирования торговой деятельности.
29. [bookmark: _Toc529438232][bookmark: _Toc529438366]Организация розничной продажи товаров.
В торговле объектами коммерческой деятельности являются:
А. банки, товарные и фондовые биржи, ярмарки, выставки, аукционы, таможенные службы, контролирующие органы;
Б. юридические и  физические лица, государство;
В. это все, по поводу чего возникают отношению купли-продажи.
Г. товары и услуги;
Д. все вышеперечисленное.
30. [bookmark: _Toc529438233][bookmark: _Toc529438367]Цель, задачи и основные функции коммерческой деятельности в оптовой торговле.
31. [bookmark: _Toc529438234][bookmark: _Toc529438368]Ассортиментная политика и ее составляющие в оптовой и розничной торговле.
32. К числу основных операций по продаже товаров в магазине относятся:
А. расположение и демонстрация товара в торговом зале, оформление витрин, использование упаковки и маркировки товара, внутримагазинная реклама;
Б. ознакомление покупателей с реализуемым ассортиментом, формирование мотивации выбора товаров покупателем, отбор выбранных товаров, расчет за отобранные товары и получение покупки;
В. индивидуальное обслуживание, обеспечение свободного доступа к товарам покупателей, продажа товаров по образцам, продажа товаров покупателям при полном самообслуживании;
Г. все перечисленное выше.
33. Охарактеризуйте источники закупки товаров торговыми предприятиями.
34. Формирование торгового ассортимента в магазине.
35. Устройство и планировка торгового зала должны разрабатываться с учетом следующих требований:
А. обеспечение рациональной организации торгового процесса, движения покупательских и товарных потоков, эффективного использования площади торгового зала;
Б. применение прогрессивных методов продажи товаров, создание максимальных удобств покупателям и торговому персоналу;
В. обеспечение кратчайших путей движения товаров;
Г. все выше перечисленное.
36. [bookmark: _Toc529438235][bookmark: _Toc529438369]Организация закупочной деятельности торговыми предприятиями на оптовых продовольственных рынках.
37. [bookmark: _Toc529438236][bookmark: _Toc529438370]Природа покупательского сервиса и его составляющие.
38. Коммерция является атрибутом рынка, поэтому действует на его принципах. Важнейшим принципом является:
А. нацеленность на достижение конечного результата;
Б. умение предвидеть коммерческие риски;
В. максимально полный учет интересов и действий субъектов рынка;
Г. ответственность за выполнение принятых обязательств
39. Принципы, цели, задачи коммерческой деятельности в торговле.
40. Система основных показателей, характеризующих отдельные элементы уровня обслуживания покупателей.
41. Преимущества предприятий оптовой торговли заключается в:
А. установлении хозяйственных связей, определении путей перемещения товаров, охвате широкого рыночного пространства;
Б. обеспечении широты и глубины ассортимента товаров, оптимальное формирование и регулирование цен, закупка товаров большими партиями на выгодных условиях, обеспечении экономии совокупных издержек обращения;
В. во всем приведенном выше.
42. Значение и содержание коммерческой деятельности по продаже товаров в торговле.
43. Состав и виды торговых услуг, оказываемых предприятиями оптовой торговли поставщикам.
44. Закупочная деятельность  в торговле включает в себя:
А. использование основных принципов организации закупок товаров;
Б. изучение и прогнозирование спроса; выявление и изучение поставщиков; формирование рациональных связей с поставщиками; заключение договоров представление заказов; организация учета и контроля за закупками товаров;
В. формирование необходимого торгового ассортимента, воздействие на производителей товаров, обеспечение эффективной работы торгового предприятия.
45. История торгового предпринимательства в России – 18-20века.
46. Дизайн розничного предприятия и принципы его разработки.
47. В настоящее время деятельность на рынке закупок сводится к достижению такой цели как:
А. минимизация затрат;
Б. обеспечение устойчивого финансового положения;
В. получение максимально возможной прибыли, повышение конкурентоспособности;
Г. выявление потребности в необходимых товарах, своевременное обеспечение ими в нужном количестве, необходимого качества, в нужное время и в нужном месте;
Д. все приведенное выше. 
48. История торгового предпринимательства в России – 9-17 века.
49. Система основных показателей, характеризующих отдельные элементы уровня обслуживания покупателей.
50. Торговые предприятия с целью успешного функционирования на рынке разрабатывают ассортиментную политику. Ассортиментная политика – это:
А. полный перечень товаров в разрезе групп, подгрупп, видов, разновидностей, артикулов и т.п., предлагаемых покупателям;
Б. совокупность товаров, адресованных одним и тем же покупателям, характеризуются шириной и глубиной торгового ассортимента;
В. целенаправленное управление товарной массой и номенклатурой товаров, направленное на удовлетворение требований покупателей и рентабельную торговую деятельность.
51. Предмет, цель, задачи и функции розничной торговли.
52. Требования к устройству и планировке магазина.
53. При разработке дизайна магазина желательно руководствоваться следующими принципами:
А. применение прогрессивных методов продажи товаров, создание максимальных удобств покупателям и торговому персоналу;
Б. создание привлекательного интерьера, условий экономичности и простоты технического обслуживания;
В. обеспечение кратчайших путей движения товаров до мест их продажи;
Г. все  выше перечисленное.
54. Показатели эффективности использования площади торгового зала
55. Состав и виды торговых услуг, оказываемых предприятиями оптовой торговли своим клиентам.
56. Атмосфера магазина – это:
А. совокупность визуальных компонентов, освещение, цвета, музыки и запахов;
Б. художественное конструирование предметов, интерьеров, основанное на принципах сочетания удобства, экономичности и красоты;
В. создание привлекательного интерьера, максимальных удобств покупателям и торговому персоналу;
Г. все приведенное выше.
57. Сущность и роль оптовой торговли, ее преимущества.
58. Оценка покупателями уровня обслуживания. Факторы оценки уровня обслуживания покупателями.
59. В розничной торговле наряду с выбором эффективных методов продажи товаров важную роль в повышении уровня обслуживания покупателей играет предоставление им различных дополнительных услуг, которые делятся на следующие группы: 
А. консультативные, финансовые, продвижения, информационные;
Б. доставка купленных товаров, прием предварительных заказов, расчет за товары с применением кредитных карточек;
В. услуги, оказываемые в процессе продажи; услуги, осуществляемые в процессе послепродажного обслуживания; услуги, непосредственно не связанные с продажей конкретных товаров.


Вопросы к экзамену 
по дисциплине «Организация торговой деятельности» - 7 семестр
1.Понятие торговой сети и преимущества их функционирования.
2.Основные формы концентрации капитала в сфере товарного обращения.
3.Дайте определение горизонтальной интеграции и характерные для нее формы организации бизнеса в розничной торговле.
4.Охарактеризуйте многопрофильные компании (корпоративные сети) в розничной торговле.
5.Охарактеризуйте добровольные объединения в розничной торговле.
6.Понятие франчайзинга и механизм его использования для интегрирования в торговую сеть независимых розничных торговцев.
7.Дайте определение вертикальной интеграции, охарактеризуйте ее, укажите основные формы, приведите  конкурентные преимущества.
8.Понятие диверсификации в сфере товарного обращения, ее возможности. Примеры внутриотраслевой и межотраслевой диверсификации.
9.Транснациональные компании, причины их возникновения. Направления развития мировых розничных сетей.
10.Раскройте понятие «категорийного менеджмента».
11.Охарактеризуйте этапы процесса внедрения категорийного менеджмента.
12.Приведите пример организации коммерческой службы торговой сети и содержание  ее работы ( основные функции ).
13.Приведите функции категорийного менеджера коммерческой службы.
14.Приведите критерии выбора категорийным менеджером поставщиков.
15.Анализ работы поставщиков по сравнительным характеристикам в категорийном менеджменте.
16. Появление и развитие собственных торговых марок розничных торговых сетей.
17.Функции собственных торговых марок с разной ориентацией.
18.Классификация собственных торговых марок и маркировка  товаров.
19.Определение стоимости собственных торговых марок.
20.Развитие собственных торговых марок розничных сетей за рубежом.
21.Понятие бренда торговых сетей.
22.Оценка стоимости бренда торговых сетей.
23.Становление и развитие собственных торговых марок розничных сетей в России.
24.Виды оптовой торговли и оптовых предприятий.
25.Виды и структура розничной торговой сети.
26.Классификации предприятий розничной торговли.
27.Размещение розничной торговой сети в городах.
28.Определение местоположения магазина.
29.Организационные формы торговых предприятий.
30.Анализ организационной структуры управления торгового предприятия.
31.Основы и процесс стратегического планирования.
32.Этапы стратегического планирования деятельности торгового предприятия.
33.Значение и виды стратегии развития торгового предприятия.
34.Принципы и последовательность разработки стратегии.
35.Анализ хозяйственной деятельности торгового предприятия.
36. Содержание анализа внешней и внутренней среды торгового предприятия.
37.Информационное обеспечение деятельности торгового предприятия.
38.Понятие и содержание комплексного анализа хозяйственной деятельности торгового предприятия


Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»

Кафедра   Коммерции и логистики

ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 1 
по дисциплине   Организация торговой деятельности
1.  Формирование и регулирование торгового ассортимента в оптовой торговле.
2. Появление и развитие собственных торговых марок розничных торговых сетей.
3. К основным субъектам сферы товарного обращения относятся:
 А. банки, товарные и фондовые биржи, ярмарки, выставки, аукционы, таможенные службы, контролирующие органы;
Б. государство, промышленные и торговые предприятия, предприниматели, транспортные организации, покупатели;
В. товары и услуги.
 

Критерии оценивания: 
Оценивание знаний студентов производится по следующим критериям:
· знание на хорошем уровне содержания вопроса;
· знание на хорошем уровне терминологии дисциплины;
· наличие собственной точки зрения по проблеме и умение ее защитить;
· умение четко, кратко и логически связно изложить материал.
При соответствии вышеуказанным критериям при ответе на вопросы в билете, студент получает оценку «отлично».
При неполном соответствии вышеуказанным критериям при ответе на вопросы в билете, или неполном соответствии критериям при ответе, студент получает оценку «хорошо».
При значительном несоответствии вышеуказанным критериям при ответе на один из вопросов в билете, студент получает оценку «удовлетворительно».
При значительном несоответствии вышеуказанным критериям при ответе на три вопроса в билете, студент получает оценку «неудовлетворительно».
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Тесты письменные 
по дисциплине Организация торговой деятельности
                                       (наименование дисциплины)
0. Банк тестов по модулям
  Модуль 1 «Коммерческая деятельности торговых предприятий в современных условиях »
Вариант 1
Тема 1.
1.Рынок – это:
А. экономическая деятельность, направленная на удовлетворение потребностей общества в товарах, услугах;
Б. соглашение двух и более лиц, имеющее юридическую силу;
В. система экономических отношений между продавцом и покупателем, основой которых    является купля-продажа товаров и услуг; 
Г. вид предпринимательской деятельности по установлению коммерческих связей между субъектами рынка.

2. Коммерция или коммерческая деятельность – это:
А. управление спросом;
Б. все то, что обеспечивает максимальную выгодность торговой сделки для каждого из партнеров при первоочередном учете интересов и запросов потребителей;
В. последовательность действий для осуществления сделки.

3. Основные задачи коммерческой деятельности в торговле:
А. формирование взаимовыгодных отношений с партнерами,  установление длительных хозяйственных связей с поставщиками и клиентами;
Б. обеспечение неразрывной связи коммерции с маркетингом
В. предвидеть коммерческие риски.

4. Содержание коммерческой деятельности представляет собой;
А. управление куплей-продажей товаров на коммерческой основе;
Б. совокупность последовательно выполняемых операций (функций), которые осуществляются в процессе купли-продажи товаров и оказания услуг;
В. все выше перечисленное.

5. Содержание коммерческой деятельности торговых предприятий определяется путем ее деления на отдельные этапы. Определите, что из приведенного ниже не относится к этим этапам:
А. сбор и анализ информации о конъюнктуре рынка, определение потребности в товарах, установление хозяйственных связей;
Б. коммерческая деятельность по оптовой и розничной продаже товаров, формирование ассортимента товаров и управление товарными запасами, оказание торговых услуг;
В. умение предвидеть коммерческие риски, выделение приоритетов.


Тема 2.
1. Закупочная деятельность  в торговле включает в себя:
А. использование основных принципов организации закупок товаров;
Б. изучение и прогнозирование спроса; выявление и изучение поставщиков; формирование рациональных связей с поставщиками; заключение договоров представление заказов; организация учета и контроля за закупками товаров;
В. формирование необходимого торгового ассортимента, воздействие на производителей товаров, обеспечение эффективной работы торгового предприятия.

2. Рациональная организация закупочной деятельности в торговле должна базироваться на следующих принципах:
А. планомерность, ритмичность, оперативность;
Б. экономичность, централизация, технологичность;
В. все вышеперечисленное.

3. Источники закупки товаров у каждого торгового предприятия свои и определяются исходя из:
А. конъюнктуры рынка, рыночной конкуренции;
Б. размера поставщика, производитель он или оптовый посредник, использования концепции маркетинга, коммуникативной политики;
В. структуры конкретного рынка товаров, контингента покупателей, ассортимента товаров, финансовых возможностей торгового предприятия, товарооборачиваемости.
Г. все вышеперечисленное.

4. Отбор поставщиков, когда их несколько, рекомендуют производить по следующим критериям:
А. надежность, материально-техническая база, удаленность, качество товаров, уровень цен, периодичность поставки, размер партии;
Б. размер поставщика, производитель он или оптовый посредник, использование концепции маркетинга, коммуникативная политика;
В. все приведенное выше.

5. Торговые организации при закупке товаров устанавливают коммерческие связи, которые часто оформляются договорами поставки или купли-продажи. При этом право собственности на товар переходит от продавца к покупателю. В договорах указывается:
А. содержание договорных условий, порядок исполнения взаимных соглашений и ответственность сторон, а также ряд основных обязательств;
Б. наименование и объем поставки товаров; качество, комплектность, упаковка и маркировка товара; цена и форма расчета, сроки поставок и порядок сдачи-приема товара, базисные условия поставки, гарантийная защита и санкции; юридические адреса сторон и дата заключения;
В. все выше перечисленное.

Темы 3 и 4.
1. Продажа товаров имеет ведущее значение для деятельности оптовых предприятий, которые используют следующие методы продаж:
А. прямой, косвенный, комбинированный;
Б. собственно-сбытовая; система сбыта, связанная с предприятием, независимая система сбыта;
В. продажа на основе личной отборки товаров покупателями, продажа по договорам и заказам, путем почтово-посылочных операций;
Г. все приведенное выше.

2. Важным элементом системы торгового обслуживания является используемый метод продажи товаров в магазине. Метод продажи – это:
А. прием, способ, образ действий;
Б. комплекс мер, направленный на привлечения внимания покупателей;
В. совокупность приемов осуществления всех основных операций, связанных с непосредственной реализацией товаров покупателям;
Г. все вышеперечисленное.

3. Используемые в розничной торговле методы продажи сводятся к следующим видам:
А.  ознакомление покупателей с реализуемым ассортиментом, формирование мотивации выбора товаров покупателем, отбор выбранных товаров, расчет за отобранные товары и получение покупки;
Б. индивидуальное обслуживание, обеспечение свободного доступа к товарам покупателей, продажа товаров по образцам, продажа товаров покупателям при полном самообслуживании;
В. расположение и демонстрация товара в торговом зале, оформление витрин, использование упаковки и маркировки товара, своевременное обновление торгового ассортимента.

4. С использованием различных методов продажи товаров в магазине связан ряд оценочных показателей:
А. объем товарооборота, доходы, издержки обращения, перечень оказываемых услуг;
Б. объем товарооборота на одного работника торгового зала и на 1кв.метр торговой площади, прибыль на одного работника торгового зала и на 1кв.метр торговой площади;
В. удельный вес продажи товаров с применением прогрессивных методов в общем объеме товарооборота магазина, средний объем затрат времени покупателей на ожидание обслуживания.

5. Торговый ассортимент товаров – это: 
А. совокупность товаров, адресованных одним и тем же покупателям, характеризуются шириной и глубиной торгового ассортимента;
Б. полный перечень товаров в разрезе групп, подгрупп, видов, разновидностей, артикулов и т.п., предлагаемых покупателям;
В. целенаправленное управление товарной массой и номенклатурой товаров, направленное на удовлетворение требований покупателей и рентабельную торговую деятельность.

Тема 5.
1. Сетевые структуры – это:
А. пространственная мобильность, позволяющая разместить товар в соответствии с территориальным размещением сегментов целевых рынков;
Б. совокупность организаций или центров прибыли, взаимодействующих на основе единого координационного механизма, определяемого спецификой внешней среды;
В. процесс концентрации и централизации капитала для получения экономии от масштабов бизнеса;
Г. все приведенное выше.

2. Что из приведенного ниже относится к преимуществам функционирования торговых сетей:
А. экономия на оптовых закупках товаров, финансовая экономия;
Б. мобильность ассортимента в соответствии с потребительскими предпочтениями;
В. снижение затрат на единицу товара;
Г. способность обеспечить более высокий уровень менеджмента4
Д. все приведенное выше.

3. Горизонтальная интеграция в концентрации капитала – это:
А. объединение, слияние, кооперация или взаимодействие функционально зависимых посредников, продавцов, потребителей данного продукта по цепочке создания стоимости;
Б. проникновение крупных фирм в другие отрасли, не имеющие видимой производственной связи с основной отраслью;
В. расширение деятельности за счет слияния или создания новых предприятий, оказывающих одни и те же услуги.

4. Диверсификация в концентрации капитала – это:
А. проникновение крупных фирм в другие отрасли, не имеющие видимой производственной связи с основной отраслью;
Б. расширение деятельности за счет слияния или создания новых предприятий, оказывающих одни и те же услуги;
В. объединение, слияние, кооперация или взаимодействие функционально зависимых посредников, продавцов, потребителей данного продукта по цепочке создания стоимости.

5. Для сетевой организации в торговле не характерны:
А. общий управленческий центр, единая маркетинговая стратегия;
Б. централизация закупочной деятельности и управленческой информации;
В. значительные коммерческие риски.

Модуль 2.  «Основы управления торговой деятельностью»
Вариант 1
Тема 6.
1. Управление– это:
А. целенаправленные, целесообразные действия, обращенные на согласование мнений людей и совместимость их деятельности;
Б. система управления ресурсами организации;
В. аппарат управления организацией.

2. Что из приведенного ниже не относится к специфике менеджмента торгового предприятия:
А. особая роль отрасли в системе социально-экономических связей;
Б. особые требования к размещению торговых предприятий, их организационному дизайну;
В. операционные технологии с трудом поддаются стандартизации; 
Г. трудности идентификации качества услуги при продаже товаров;
Д. определение степени риска.

3. Принципы управления – это:
А. руководящие правила, нормы поведения, выработанные применительно к наиболее общим условиям функционирования предприятия;
Б. общие подходы к управлению предприятием;
В. все перечисленное выше.

4. Что из приведенного ниже не относится к общим принципам управления:
А. разделения труда, власти и ответственности;
Б. единства руководства, подчинения частных интересов общим;
В. иерархии, порядка, справедливости;
Г. стиль управления, трудовые отношения;
Д. постоянства состава персонала.

5. В условиях рыночной экономики главной целью торгового менеджмента является:
А. обеспечение конкурентных преимуществ;
Б. максимизация благосостояния собственников торгового предприятия в текущем и перспективном периоде, путем максимизации его рыночной стоимости;
Г. максимизация объема продаж;
Д. максимизация темпов устойчивого роста предприятия.

Тема 7.
1. К типам оптовых организаций относят:
А. федеральные, региональные структуры;
Б. оптовики, посредники;
В. универсальные, смешанные, специализированные.

2. Цель деятельности региональных (внутрирегиональных) оптовых предприятий – это:
А. обеспечение адаптивности структуры управления;
Б. формирование структуры каналов товародвижения для крупных отечественных производителей;
В. создать основу национальной оптовой системы.

3. Розничная торговая сеть – это:
А. совокупность предприятий розничной торговли, расположенных в пределах конкретной территории или находящихся под общим управлением;
Б. объединение торговцев для согласования и защиты их интересов;
В. комплекс компактно размещенных торговых предприятий различных типов, взаимно дополняющих друг друга;
Г. все вышеперечисленное.

4. При определении типов магазинов осуществляется их классификация с использованием различных признаков. К основным признакам классификации, указанных в ГОСТ от 2009г. относят:
А. форма собственности, ведомственная подчиненность;
Б. торговая площадь, ассортимент товаров, формы торгового обслуживания;
В. район деятельности, специализация;
Г. все вышеперечисленное.

5. Эффективное функционирование розничной торговой сети во многом зависит от рационального размещения магазинов на территории города, что требует учета ряда факторов:
А.  уровня организации и развития розничной торговой сети;
Б. развития экономики;
В. формы собственности;
Г. градостроительные, транспортные, социальные, экономические;
Д. выше перечисленные.

Тема 8.
1. Целостная система планирования позволяет:
А. оптимизировать использование имеющихся ресурсов;
Б. скоординировать деятельность персонала в направлении единых целей предприятия;
В. обеспечить текущую рентабельность;
Г. осуществлять эффективный контроль.

2. Что из приведенного ниже относится к принципам планирования:
А. нацеленность на четко определенный коммерческий результат;
Б. системность, оптимальность, комплектность, адаптивность, ограниченность;
В. непрерывность, бюджетная сбалансированность, реальность;
Г. все приведенное выше.

3. Анализ внешней среды торгового предприятия – это: 
А. процесс изучения совокупности внешних и внутренних факторов, позволяющих определить цели и стратегии развития;
Б. процесс формирования информационной картины внешнего окружения, раскрывающей возможности и риски для предприятия;
В. все перечисленное выше.

4. Стратегическое планирование начинается с анализа внешней и внутренней среды предприятия. Целью  анализа внутренней среды является:
А. увязка темпов развития объемов продаж с развитием регионального потребительского рынка и изменениями его конъюнктуры;
Б. оценка состояния и эффективности использования ресурсов торгового предприятия;
В. получение намеченной прибыли и обеспечение устойчивого финансового  положения на рынке;
Г. все вместе взятое.

5. Стратегия торгового предприятия – это:
А. разработанная комплексная программа основных направлений его развития;
Б. определение целевого состояния бизнеса; 
В. процесс распределения ресурсов для достижения намеченных целей;
Г. изложенное выше.

Тема 9.
1. Специфические особенности деятельности торговых предприятий определяют сложности, связанные с управлением персонала. К отличительным особенностям торговых предприятий  не относятся:
А. высокая доля затрат живого труда в издержках обращения;
Б. высокая доля совмещения трудовых функций работниками;
В. высокая степень аритмии на протяжении рабочего дня и в отдельные дни недели;
Г. классификация персонала;
Д. высокий объем трудовых операций с трудом поддающиеся механизации и автоматизации.

2. Процесс управления персоналом торгового предприятия базируется на ряде основных принципов. Укажите, что из приведенного ниже не относится к ним:
А. подчиненность общим задачам развития предприятия;
Б. обеспечение стабилизации состава работников;
В. отказ от жесткой классификации работ в небольших магазинах;
Г. формирование численности и состава работников в соответствии со спецификой конкретного торгового предприятия;
Д. учет трудовой мотивации основных работников;
Е. учет правовых норм и государственного регулирования занятости и оплаты труда.

3. Эффективность управления персоналом в торговле во многом зависит от выбора методов управления. К общим широко применяемым методам в управлении персоналом относят:
А. разработка кадровой политики;
Б. законы, уставы, положения, инструкции;
В. административные, экономические, социальные;
Г. выше перечичленные.

4. Основная цель управления производительностью труда на торговом предприятии:
А. оптимизация затрат живого труда на выполнение основных видов работ;
Б. поиск и реализация резервов роста выработки при обеспечении высокого уровня торгового обслуживания покупателей;
В. обеспечение роста доходов торгового персонала;
Г. все изложенное выше.

5. Управление производительностью труда на торговом предприятии осуществляется в определенной последовательности, включающей ряд  этапов. Определите, что из приведенного ниже не относится к ним:
А. планирование численности работников отдельных должностей, профессий и уровней квалификации;
Б. построение системы показателей, характеризующих производительность труда персонала данного предприятия;
В. поиск и оценка возможных резервов роста производительности труда на предприятии;
Г. разработка мероприятий по обеспечению использования резервов роста производительности труда на предприятии.

Модуль 3. «Теоретические основы  анализа деятельности торговых предприятий»
Вариант 1
1. Термин «анализ» означает:
а) Всесторонний разбор, рассмотрение.
б) Метод научного исследования путём рассмотрения отдельных сторон, свойств, составных частей чего-нибудь.
в) Расчленение, разложение в данном случае изучаемого объекта на части, элементы, на внутренне присущие этому объекту составляющие (мысленные или реальные).
г) Способ научного рассмотрения предметов или явлений путём разложения их на первичные, простейшие элементы. 

2. Виды анализа:
а) Физический, математический, экономический.
б) физический; химический; математический; статистический; экономический.
в) Химический, статистический, экономический.

3. Выберите НЕ правильный ответ. Экономический анализ как наука представляет собой систему специальных знаний, связанную:
а) с научным обоснованием инвестиционных стратегий, бизнес - планов, с объективной оценкой их выполнения;
б) с объективным  и всесторонним исследованием выполнения бизнес-планов и нормативов по данным учёта и отчётности;
в) с диагностикой — оценкой состояния разных видов и направлений хозяйственной деятельности по разным показателям и критериям;
г) с обобщением передового опыта, принятием оптимальных управленческих решений.

4. Выберите НЕ правильный ответ. Задачи экономического анализа:
а) определение положительных и отрицательных факторов и количественное измерение их воздействия;
б) повышение научно-экономической обоснованности бизнес- планов и нормативов в процессе их разработки;
в) контроль за осуществлением требований коммерческого расчета;
г)испытание оптимальности управленческих решений (на всех уровнях иерархии управления организацией).

5. Комплексный экономический анализ — это:
а) совокупность действий по получению цельной картины знаний и сведений о хозяйственнойдеятельности учреждения, предприятия или организации. 
б) системное исследование экономики организации как единой совокупности взаимосвязанных взаимодействующих элементов;
в) анализ всех сторон деятельности предприятия и его подразделений в их взаимосвязи и логически обоснованной последовательности изучения динамики показателей хозяйственной деятельности. 


2. Критерии оценки: 
-оценка «отлично» выставляется, если получены правильные ответы не менее чем на 85% вопросов, включенных в вариант теста.
-оценка «хорошо»  выставляется, если получены правильные ответы не менее чем на 67% вопросов, включенных в вариант теста.
-оценка «удовлетворительно»  выставляется, если получены правильные ответы не менее чем на 50% вопросов, включенных в вариант теста.
-оценка «неудовлетворительно» выставляется, если обучающийся практически не владеет теоретическим материалом или допускает грубые ошибки, получены правильные ответы не менее чем на 49% вопросов, включенных в вариант теста.


Комплект ситуационных заданий (кейсов)
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Кафедра     Коммерции и логистики

Ситуационные задания 

по дисциплине    Управление  торговой деятельностью

                                             
Ситуация 1: Повышение конкурентоспособности фирмы «Метизы» 
В Санкт-Петербурге на рынке крепежа оперируют около 10 организаций, занимающихся продажей различного рода шурупов, дюбелей, анкеров. Список фирм, торгующих крепежом включает 12 производителей. Фирма «Метизы» в качестве своего ближайшего конкурента рассматривает фирму «ЦКИ». Торговая фирма «Метизы» первая начала торговать крепежными изделиями (уже 7-й год на рынке СПб) и имеет сеть из 12-ти магазинов, фирма «ЦКИ»- 5 лет с сетью из 4-х магазинов. Ассортимент товаров практически идентичен, ценовая политика по основным группам товаров практически одинакова. Обе фирмы являются лидерами на рынке по величине цен. Благодаря закупке больших объемов крепежа у производителей конечная стоимость его значительно ниже, чем у других конкурентов.
К преимуществам, которыми обладает торговая марка «Метизы», относятся следующие:
-близость к потребителю;
-широкий ассортимент и низкие цены;
-высококвалифицированный торговый персонал.
Задание:
Выберите критерий конкурентоспособности, которым не смогут быстро воспользоваться конкуренты и которые важны для потребителей. Какие мероприятия маркетинга-микс позволят повысить конкурентоспособность фирмы и осуществить правильное ее позиционирование.

Ситуация 2: ОАО Пивоваренный завод «Балтика»
Завод создан в 1990г., в 1992г. был акционирован скандинавской компанией. В состав «Балтики» входят предприятие «Донское пиво», расположенный в Ростове н/Д. «Балтика является крупнейшим производителем пива в Восточной Европе, производит 500млн.литров пива в год. В 19998г. доля рынка в Москве и Санкт-Петербурге составляла соответственно 26,1 и 36,1%. Доля рынка росла и в 1999г. составляла более 15%, причем эта величина в Питере (76%) и Москве (25,9%) является более высокой. «Балтика» находится на европейском уровне по технической оснащенности, технологии производства, ассортименту и качеству выпускаемой	 продукции. Это дает шансы на успех на мировом рынке. Розлив пива производится на трех линиях общей производительностью 24000 бутылок в час. Пиво «Балтика» поставляется более чем в900 городов.
Успех «Балтики», по словам руководства, обусловлен следующими причинами:
-использованием современной технологии (современное оборудование, все трубопроводы и емкости изготовлены из нержавеющей стали, закупки лучшего зарубежного солода и хмеля). Завод располагает уникальной установкой по очистке воды, единственной в своем роде в Европе, контроль качества, новейшая технология складирования и отгрузки, каждый этап технологической цепочки производства пива отслеживается при помощи компьютера);
-развитием продукта (предметом гордости завода является то, что выпуск пива осуществляется по русской рецептуре) и упаковки;
-созданием разветвленной системы распределения готовой продукции; 
-созданием эффективной системы продвижения;
-правильно выбранным временем выхода на рынок;
Сохранением единой национальной марки;
-интеграцией с поставщиками сырья и оборудования;
-присоединением «Донского пива»;
-регулярным отслеживанием динамики показателей «объем продаж» и «доля рынка» на всех рынках сбыта.
Развитие продукта, по результатам исследования мнений потребителей, осуществлялось по следующим направлениям:
-разработка новых рецептур и расширение ассортимента;
-увеличение срока хранения пива до 90 суток;
-выпуск пива в кегах;
-выпуск пива в пятилитровых бочонках;
-разработка медового пива.
В области сбыта упор был сделан на оптовиков в регионах. С ними проводилась гибкая работа. Было организовано 12 сбытовых региональных подразделений. Кроме того, были осуществлены следующие мероприятия:
-достигнуто высокое информационное обеспечение маркетинговой деятельности;
-проводился постоянный анализ деятельности конкурентов (в первую очередь цен и продаж);
-определялся рейтинг различных марок пива.
Относительно рекламной деятельности следует прежде всего отметить:
-учреждении премии «Балтика» артистам Мариинского театра;
-использования для  низко обеспеченных слоев населения рекламного лозунга: «Привычное качество по приемлемой цене»;
-учреждение кубка по хоккею;
-использование лозунга: «Балтика – эти все сказано!».
В результате марка пива «Балтика» известна 90% населения России. К 2005г. планировалось довести рыночную долю «Балтики» до 25%. В 2016г. доля рынка «Балтики» достигла 34,8%.
Задание:
1) Проанализируйте причины успеха ОАО «Балтика».
2)  Какова роль в данном успехе эффективной маркетинговой политики?
3) Каковы важнейшие цели маркетинговой деятельности.
4) Сформулируйте и оцените стратегии маркетинговой деятельности.
5) Расклассифицируйте все мероприятия маркетинговой деятельности по 4 элементам комплекса маркетинга, используя концепцию «4Р». 

Критерии оценки: 
- оценка «зачтено» выставляется студенту, если бакалавр разбирается в пройденном материале, корректно отвечает на заданные вопросы, выполнил работу в полном объеме с соблюдением необходимой последовательности; 
- оценка «не зачтено» если бакалавр вообще не разбирается в пройденном материале, не может ответить на поставленные вопросы. 
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Комплект заданий для контрольной точки

по дисциплине   Организация торговой деятельности
    
Модуль 1. «Коммерческая деятельности торговых предприятий в современных 
условиях »
Тема 1. «Коммерческая деятельность в сфере товарного обращения»
1. Охарактеризуйте сферу обращения и назовите экономические предпосылки ее возникновения и функционирования.
2. Приведите структуру рынка, классификацию  субъектов рынка и охарактеризуйте их.
3. Дайте понятие торгового предприятия и  его основных функций.
4. Охарактеризуйте комплекс задач коммерческой деятельности на рынке товаров и услуг.
5. Приведите особенности коммерческой деятельности в оптовой торговле.
6.Дайте понятие рынка и укажите  его функции.
7. Дайте понятие торговой деятельности, торговли,  укажите ее виды и важнейшие  функции.
8. Сущность и содержание коммерческой деятельности в торговле.
9. Охарактеризуйте принципы коммерческой деятельности в торговле.
10. Каковы особенности коммерческой деятельности в розничной торговле.

Тема 2. «Коммерческая деятельность торговых предприятий по оптовым закупкам товаров»
1.Раскройте значение и содержание закупочной деятельности в торговле.
2.Охарактеризуйте источники закупки товаров и укажите факторы, влияющие на их выбор.
3.Необходимость формирования хозяйственных связей при закупке товаров. Выбор и оценка поставщиков торговыми предприятиями.
4.Способы оформления коммерческих сделок торговыми предприятиями при закупке товаров.
5.Охарактеризуйте деятельность отдела закупки оптового торгового предприятия.
6.Охарактеризуйте деятельность оптовых рынков и торговых предприятий по закупке товаров.
7.Причины и процесс закупки товаров в мелкооптовых магазинах.
8.Охарактеризуйте процесс планирования  и информационное обеспечение объема закупок товаров в оптовых фирмах.
9.Охарактеризуйте процесс планирования  и информационное обеспечение объема закупок товаров в розничной торговле.

Тема 3. «Коммерческая деятельность по оптовой и розничной продаже товаров»
1.Раскройте значение и содержание деятельности  по продаже товаров в торговле.
2.Какова организация оптовой продажи товаров в торговле.
3.Как осуществляется формирование каналов сбыта в оптовой торговле.
4.Какова организация розничной продажи товаров.
5.Какие методы продажи товаров в магазинах являются эффективными и как  осуществляется их выбор.
6.Ассортиментная политика и ее составляющие в оптовой и розничной торговле.
7.Формирование и регулирование ассортимента товаров в оптовой торговле.
8.Формирование торгового ассортимента в магазинах.
9.Управление ассортиментом товаров в магазинах.
Тема 4.  «Обслуживание покупателей в торговле»
1.Какова природа покупательского сервиса и его составляющих.
2.Охарактеризуйте систему основных элементов, формирующих уровень обслуживания покупателей.
3.Охарактеризуйте модель управления восприятием качества обслуживания у потребителей.
4.Приведите факторы оценки уровня обслуживания покупателями.
5.Охарактеризуйте модель обеспечения качественного обслуживания покупателей (модель разрывов).
6.Охарактеризуйте  состав и виды оптовых торговых услуг.
7.Охарактеризуйте  состав услуг, оказываемых покупателям  в магазинах.
8.Какие варианты планировки магазина существуют и как осуществить выбор.
9.Понятие торговых площадей и их распределение.
10.Составляющие атмосферы магазина и их характеристики.
11.Способы представления товара в магазине.
Тема 5.  «Сетевой принцип развития розничной сети»
1.	Объясните, почему сетевые технологии распространены в розничной торговле.
2.	Какие изменения в экономике обусловили создание и развитие современных торговых сетей.
3.	Укажите основные формы концентрации капитала в сфере товарного обращения.
4.	Дайте определение горизонтальной интеграции и характерные для нее формы организации бизнеса в розничной торговле.
5.		Приведите основные особенности организационной структуры сетевых компаний в розничной торговле.
8.	 Понятие диверсификации в сфере товарного обращения, ее возможности. Примеры внутриотраслевой и межотраслевой диверсификации.
11.	 Транснациональные компании, причины их возникновения. Направления развития мировых розничных сетей.
12.	 Раскройте понятие «категорийный менеджмент».
13.	 Охарактеризуйте  этапы процесса внедрения категорийного менеджмента.
14.	 Организация коммерческой службы торговой сети. Ее основные функции.
15.	 Охарактеризуйте функции категорийного менеджера коммерческой службы.
17.	 Приведите критерии выбора категорийным менеджером поставщиков.
18.	  Каковы причины появления собственных торговых марок розничных торговых сетей.
20.	 Укажите разновидности функций торговой марки с разной ориентацией.
21.	 В каких качествах розничная торговля использует собственные марки.
23.	 Определение стоимости собственных торговых марок.
24.	 Понятие бренда торговых сетей. Неоспоримые преимущества грамотно управляемых брендов.
25.	 Охарактеризуйте основные методы оценки стоимости бренда.
27.	 Как происходило становление и развитие собственных марок розничных сетей в России.

Модуль 2. «Основы управления торговой деятельностью»
Темы 6 и 7. 
1. Понятие и специфика управления в торговле.
2. Цель, задачи и методы управления в торговле.
3. Охарактеризуйте функции и механизм управления в торговле.
4. Виды оптовой торговли и оптовых предприятий.
5. Виды и структура розничной торговой сети.
6. Классификации предприятий розничной торговли.
7. Размещение розничной торговой сети в городах.
8. Определение местоположения магазина.
9.Факторы, оказывающие влияние на выбор местоположения торговой точки.
10.Какие методы используются при оценке местоположения магазина и зоны охвата (зоны притяжения).
11. Организационные формы торговых предприятий.
12. Понятие организационной структуры управления. Факторы, определяющие ее в торговле.
13. Охарактеризуйте линейный, функциональный и линейно-функциональный типы бюрократических организационных структур управления  торговыми предприятиями.
14.  Охарактеризуйте структуры управления коммерческой службы торговых предприятий по товарному и функциональному признакам.
15. Анализ организационной структуры управления торгового предприятия.
Тема 8.
1.Понятие определений «планирование и стратегическое планирование». Их цели и задачи.
2.Принципы и последовательность планирования.
3.Понятие анализа внешней среды торгового предприятия и его направления.
4.Понятие анализа внутренней среды торгового предприятия и его направления.
5.Характеристика методов стратегического анализа и области их применения.
6.Понятие стратегии развития торгового предприятия, ее  виды. 
7.Актуальность разработки и роль в обеспечении эффективности развития торгового предприятия.
8.Принципы и последовательность разработки стратегии.
9.Понятие комплексного экономического анализа хозяйственной деятельности торгового предприятия, его задачи и последовательность проведения.
10.Характеристика системы показателей, используемых при проведении комплексного анализа хозяйственной деятельности торгового предприятия.
11.Показатели, характеризующие эффективность коммерческой деятельности коммерческого предприятия.
12.Понятие информационного обеспечения деятельности торговых предприятий. Требования, предъявляемые к информации.
13.Технические средства, используемые в технологическом процессе информационного обеспечения торговых предприятий.
14.Данные, необходимые для информационного обеспечения процесса управления коммерческой деятельности торгового предприятия.
Тема 9.
1. Основы управления персоналом торгового предприятия.
2. Управление численностью и составом персонала торгового предприятия.
3.  Система основных показателей оценки результатов и затрат труда на торговых предприятиях. Этапы ее построения.
4. Основное содержание и этапы реализации функции управления производительностью труда персонала торгового предприятия.
5.  Управление стимулированием труда работников торгового предприятия.
6. Формы оплаты труда и их мотивационная направленность.
7. Условия выбора показателей премирования работников торгового предприятия и необходимость их соблюдения.

Модуль 3. «Теоретические основы  анализа деятельности торговых предприятий»
1.Понятие экономического анализа.
2.Комплексность, системность экономического анализа.
3.Систематизация экономического анализа по времени.
4.Виды экономического анализа.
5.Охарактирзуйте виды экономического анализа, выделяющие по содержанию управленческой системы.
6.Принципы, на применении которых базируется современный анализ.
7.Что необходимо для того, чтобы обеспечить эффективность анализа?
8.Параметры и характеристики информации.
9.Классификация необходимой для анализа информации по признакам и видам.
10.Принципы предоставления информации.
11.Понятие «информационного поля» и работа с ним.
12.Охарактируйте систему внутренней и внешней информации.
13.Поняятия методологии и методов анализа. Характерные особенности метода экономического анализа.
14.Методы в анализе, с помощью которых изучают и измеряют внутренние связи.
15.Дайте определение «методики анализа». Охарактеризуйте разновидности методик.
16.Дайте определение «комплексного экономического анализа». Охарактеризуйте этапы его проведения.
17. Охарактеризуйте методы перспективного анализа.
18.Приведите основные традиционные методы анализа и охарактеризуйте их.

Модуль 4. «Анализ товарооборота и товарных ресурсов торгового предприятия»
1.Значение, задачи анализа товарооборота.
2.Содержание общего анализа товарооборота.
3.Содержание анализа товарооборота по видам, формам товародвижения.
4.Анализ розничного товарооборота. Задачи анализа, содержание: по организационным формам, по формам торгового обслуживания, в динамике.
5. Содержание  анализа структуры товарооборота оптовых предприятий.
6.Содержание структуры товарооборота розничных предприятий.
7. Анализ ритмичности продаж.
8.Факторы, влияющие на товарооборот,  и их характеристика.
9. Факторный анализ товарооборота, связанный с товарными ресурсами.
10.Факторный анализ товарооборота, связанный с трудовыми ресурсами.
11.Факторый анализ товарооборота, связанный с количеством и эффективностью использования основных средств.
12.Задачи, направления анализа товарных ресурсов.
13.Содержание анализа состояния товарных запасов. Используемые при анализе показатели.
14.Анализ эффективности использования товарных запасов.
15.Содержание факторного анализа товарных запасов.
Модуль 5. «Анализ издержек обращения, доходов и прибыли торговых предприятий»

1.Понятие издержек обращения, статьи затрат, классификация по признакам.
2.Задачи анализа издержек обращения, последовательность выполнения анализа.
3.Показатели, используемые при оценке выполнения плана издержек обращения.
4.Анализ динамики издержек обращения.
5.Факторы, влияющие на издержки обращения.
6.Анализ влияния товарооборота на сумму и уровень издержек обращения.
7.Анализ влияния изменений в структуре товарооборота на уровень издержек обращения.
8.Анализ издержек обращения по статьям затрат.
9.Задачи анализа валового дохода. Последовательность выполнения анализа.
10.Экономическое содержание понятия валовой доход, виды доходов. Показатели, характеризующие валовой доход.
11.Анализ валового дохода.
12.Влияние товарооборота на сумму валового дохода, в т.ч. за счет роста цен и за счет увеличения физической массы реализации товаров.
13. Анализ влияния структуры товарооборота на уровень валового дохода и уровня валового дохода по  товарным группам на средний уровень дохода торгового предприятия.
13.Экономическое содержание понятия «прибыль», ее основные функции.
14.Схема формирования прибыли торгового предприятия.
15.Цель анализа прибыли, формы анализа, последовательность проведения анализа.
16.Содержание анализа выполнения плана, динамики прибыли и рентабельности.
17.Влияние товарооборота, валового дохода на прибыль.
18.Анализ рентабельности.

Критерии оценки: 
 
·  оценка «отлично» выставляется, если обучающийся:  выполнил работу в полном объеме с соблюдением необходимой последовательности и  грамотно ее оформил.
·  оценка «хорошо»  выставляется, если выполнены требования на оценку «отлично», но допущены незначительные ошибки и неточности; 
· оценка «удовлетворительно»  выставляется, если выполнены требования на оценку «хорошо», но обучающийся испытывает затруднения в формулировке обоснованных и аргументированных суждений; 
· оценка «неудовлетворительно» выставляется, если обучающийся практически не владеет теоретическим материалом, допускает грубые ошибки, отвечает не по существу темы. 

Оформление комплекта  разноуровневых задач (заданий) 

Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»

Кафедра Коммерции и логистики
Комплект разноуровневых задач (заданий)


по дисциплине   Организация торговой деятельности
1. Задачи репродуктивного уровня
Задание 1
Оптовой фирме необходимо сделать заказ предприятию-изготовителю на поставку одного из видов бытовых электроприборов. Исходные данные:
-годовая стоимость заказа равна 900 млн. руб.;
-затраты на изготовление партии товаров – 10 млн. руб.;
-затраты по хранению товаров составляют 20%;
-стоимость одного электроприбора – 10 тыс. руб.
Определите, каков размер оптимальной партии товара в стоимостном и натуральном выражении?
Задание 2
Оптовое торговое предприятие приобрело у производителя партию товара по его отпускной цене и продала магазину по оптовой цене на 20% выше закупочной. Магазин установил розничную цену  товара на 30% выше оптовой. В конце сезона розничная цена была снижена на 10% и составила 100 у.е. за единицу товара. Определите, чему была равна закупочная  цена единицы товара.
Задание 3
В уставном капитале фирмы по учредительному договору доля учредителя А составляет половину, доля учредителя Б – одну треть, доля учредителя В – одну девятую часть. В текущем году было решено всю прибыль израсходовать на покупку для учредителей 17 автомобилей. Как поделить автомобили между учредителями?

2. Задача творческого уровня
Задание 4
Разработайте ассортимент товаров, продаваемых в магазинах с такой вывеской:
- «Чай – Кофе»;
- «Товары для красоты и здоровья»
- «Черный кот».
Какие ассортиментные группы могут быть предложены в каждом магазине, какими характеристиками обладает предложенный вами ассортимент товаров? Какие принципы были использованы вами при формировании ассортимента?

Задание 5
Потребитель, выбирающий магазин для повседневных покупок, находится на этапе оценки вариантов. Какие факторы будут, по вашему мнению, особенно важными для большинства потребителей при выборе магазина? Назовите факторы в порядке их убывающей значимости.
Задание 6
Наручные часы выполняют несколько функций. Они должны показывать время (потребительская функция), давать чувство уверенности в себе, соответствовать общему стилю жизни.
Объясните с точки зрения предельной полезности, как можно увеличить продажу часов. 
Сколько часов имеется в вашей семье? Какими побудительными мотивами руководствовались члены вашей семьи при принятии решения о покупке и их выборе?

Задание 7
Выполните анализ выполнения плана, состава и динамики розничного товарооборота магазина за 2 года, используя приведенные в таблице данные.
Данные о динамике и составе розничного товарооборота магазина за 2012-2013гг.
	Вид реализации товаров
	2012г.
	2013г.
	Отклонение
	2013г в % к 
2012г

	
	
млн.
руб.
	
Уд. вес,%
	План
	Факт
	% выпол-нения плана
	от плана
	от 2012г.
	

	
	
	
	млн.
руб.
	Уд. вес,%
	млн.
руб.
	Уд. вес,%
	
	Уд. вес,%
	Уд. вес,%
	

	Продажа товаров населению за наличный и безналичный расчет
	



99,4
	




	



131,5
	
	



132,5
	
	
	
	
	

	Продажа товаров населению в кредит
	

0,6
	
	

0,9
	
	

1,2
	
	
	
	
	

	Мелкооптовый отпуск товаров
	
2,6
	
	
2,0
	
	
3,1
	
	
	
	
	

	Всего розничный товарооборот
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Оформление тем для курсовых работ

Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»

Кафедра   Коммерции и логистики
                            
Темы курсовых работ
по дисциплине   Организация торговой деятельности

1. Оценка организации управления коммерческой деятельностью торгового предприятия (оптового или розничного).
1. Оценка состояния планирования и анализа коммерческой деятельности торгового предприятия.
1. Оценка информационного обеспечения коммерческой деятельности торгового предприятия.
1. Анализ организации и планирования закупочной деятельности торгового предприятия.
1. Разработка ассортиментной политики в торговых предприятиях (оптовых или розничных).
1. Формирование ассортимента и управление товарными запасами на торговом предприятии.
1. Оценка состояния формирования и регулирования ассортимента товаров торговыми предприятиями (оптовыми и розничными).
1. Совершенствование коммерческой деятельности торгового предприятия по продаже (оптовой, розничной) товаров.
1. Управление процессом обслуживания покупателей в торговом предприятии.
1. Оценка системы основных элементов, формирующих уровень обслуживания покупателей в торговле.
1. Совершенствование организации оказания услуг покупателям оптовыми предприятиями.
1. Оценка организации оказания торговых услуг покупателям в магазине.
1. Совершенствование системы управления торговым предприятием. 
1. Создание и стратегии развития крупнейших транснациональных сетевых компаний.
1. Экономические стратегии торговых сетей.
1. Организация коммерческой работы в розничных торговых сетях.
1. Автоматизация управленческих процессов в сетях.
1. Использование средств маркетинговой коммуникации в торговле.
1. Повышение конкурентоспособности торгового предприятия.
1. Применение элементов маркетинга в деятельности торгового предприятия.
1. Оценка коммерческой деятельности по сбыту товаров в торговле (оптовой или розничной).
1. Совершенствование коммерческой деятельности торговых предприятий (оптовых или розничных).
1. Разработка стратегий развития торгового предприятия.
1. Применение маркетинговых стратегий для создания конкурентного преимущества торгового предприятия.
1.  Экономический анализ деятельности предприятий питания.
1. Экономический анализ в туристском бизнесе.
Методические указания по написанию, оформлению курсовой работы приведены в Приложении 2 к рабочей программе дисциплины. 
Критерии оценки:  
 оценка «отлично» выставляется, если обучающийся: а) выполнил работу в полном объеме с соблюдением необходимой последовательности; б) самостоятельно  провел анализ , оценил альтернативы, выбрал оптимальный вариант, разработал реальные предложения для объекта исследования , ориентированные на достижение намеченного результата: в) грамотно оформил представленную курсовую работу.
· оценка «хорошо»  выставляется, если выполнены требования на оценку «отлично», но допущены незначительные ошибки и неточности; 
· оценка «удовлетворительно»  выставляется, если выполнены требования на оценку «хорошо», но обучающийся испытывает затруднения в формулировке собственных обоснованных и аргументированных суждений; 
· оценка «неудовлетворительно» выставляется, если обучающийся практически не владеет теоретическим материалом, допуская грубые ошибки, испытывает затруднения в формулировке собственных суждений. 

 
Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»

Кафедра      Коммерции и логистики

Темы рефератов, презентаций
по дисциплине   «Организация торговой деятельности»
                                       
Модуль 1 «Коммерческая деятельность торговых предприятий в современных условиях»
1.Нормативная правовая база по регулированию отношений в сфере торговли.
2.Защита прав потребителей при продаже им товаров и оказании связанных с этим услуг.
3.Сущность товародвижения, влияющие на него факторы и принципы построения процесса товародвижения.
4.Транспорт в системе товародвижения.
5.Организация товароснабжения  предприятий розничной торговли.
5.Стратегия деловых взаимоотношений с поставщиками в торговле.
6.Тактика взаимоотношений с поставщиками товаров.
7.Переговоры в процессе закупки.
8.Этика закупочной деятельности.
9.Формирование каналов сбыта в оптовой торговле.
10.Государственные контракты на поставку товаров для государственных нужд.  
11.Организация торгово-технологического процесса в магазине.
12.Оптовые ярмарки ( выставки) и их роль в закупке товаров
13.Стандарт работы розничного предприятия.
14. Использование маркетинга в деятельности в торговле.
15.Оценка конкурентной среды торгового предприятия. Методы анализа конкурентов.
16.Определение конкурентоспособности торгового предприятия.
17.Оценка уровня обслуживания покупателей в магазине при использовании различных методов продажи товаров.
18. Маркетинговые коммуникации в оптовой и розничной торговле.
19. Организация рекламно-информационной деятельности по сбыту товаров в магазинах.
20. Мерчандайзинг и его применение на современных условиях.
21.Исторические корни торговых сетей.
22.Какие изменения в экономике обусловили создание и развитие современных торговых сетей.
23.Укажите основные формы концентрации капитала в сфере товарного обращения.
24. Транснациональные компании, причины их возникновения. Направления развития мировых розничных сетей.
25.Современное состояние розничных торговых сетей.
26.Использование механизма франчайзинга для интегрирования в торговую сеть независимых розничных торговцев.
27.Диверсификации в сфере товарного обращения, ее возможности. 
28.Автоматизированные системы управления торговыми предприятиями (в сетях) и их возможности.
29.Направления развития мировых розничных сетей.
30.Брендинг в современных условиях.
31.Собственные торговые марки и ее функции. Развитие собственных торговых марок за рубежом.
32.Становление и развитие собственных марок розничных сетей в России.
33. Бренд торговых сетей, оценка его стоимости.
34.Развитие розничных сетей в России.

Модуль 2. «Основы управления торговой деятельностью»
1.Оценка стратегии торгового предприятия и управление ее реализаций.
2.Организация и регулирование работы с торговым персоналом.
3.Технология менеджмента персонала в торговле.
4.Руководитель в системе управления предприятием торговли.
5.Кадровая политика торгового предприятия, ее формирование и регулирование.
6.Организация кадровой работы.
7.Маркетинг персонала торгового предприятия.
8.Оценка трудовой деятельности работников торгового предприятия.
9.Лидерство и стиль управления.
10.Организация труда менеджера торгового предприятия и методы его анализа.
11.Условия труда и отдыха на предприятиях торговли.
12.Системы отбора и найма торгового персонала.

Модуль 3. «Теоретические основы  анализа деятельности торговых предприятий»
1.Понятие «метод анализа маркетинговой деятельности». Направления и методы маркетингового анализа с учетом концепции 4Р.
2.Направленич и методы анализа маркетинговой деятельности.
3.Методика выбора целевого рынка.
4.Конъюнктурный анализ рынка.

Модуль 4. «Анализ товарооборота и товарных ресурсов торгового предприятия»
1.Анализ качества торгового обслуживания покупателей.
2.Анализ товарооборота в общественном питании.
3.Анализ основных показателей туристского бизнеса.
4.Особенности продвижения и реализации деловых услуг. Анализ их предоставления.
5.Изучение и особенности конкурентной среды в сфере профессионального обслуживания.
6.Анализ выбора ассортимента блюд в общественном питании.

Модуль 5. «Анализ издержек обращения, доходов и прибыли торговых предприятий»
1.Анализ издержек производства и обращения предприятий общественного питания.
2.Факторный анализ издержек предприятия общественного питания.
3. Анализ операций с клиентами турфирмы.
4.Анализ издержек обращения по отдельным статьям и группам расходов.
5.Особенности анализа издержек обращения оптового предприятия.
6.Основные направления использования прибыли и их оценка.
7.Анализ прогнозируемых результатов туроператорской деятельности.
8.Содержание анализа коммерческой деятельности торгового предприятия.
9. Комплексная оценка эффективности хозяйственной деятельности торгового предприятия.

Критерии оценки:  
 - оценка «отлично» выставляется, если обучающийся: а) выполнил работу в полном объеме; б) демонстрирует наличие глубоких исчерпывающих знаний, грамотное и логически стройное изложение материала; подготовил мультимедийную презентацию, позволяющую раскрыть смысл излагаемого материала. 
- оценка «хорошо»  выставляется, если выполнены требования на оценку «отлично», но допущены незначительные ошибки и неточности; 
-оценка «удовлетворительно»  выставляется, если выполнены требования на оценку «хорошо», но обучающийся испытывает затруднения в формулировке собственных обоснованных и аргументированных суждений; 
-оценка «неудовлетворительно» выставляется, если обучающийся практически не владеет теоретическим материалом, допуская грубые ошибки, испытывает затруднения в формулировке собственных суждений, не способен ответить на дополнительные вопросы.


[bookmark: _Toc529438371]4 Методические материалы, определяющие процедуру оценивания знаний, умений, навыков и (или) опыта деятельности, характеризующих этапы формирований компетенций

Процедуры оценивания включают в себя текущий контроль и промежуточную аттестацию.
Текущий контроль успеваемости проводится с использованием оценочных средств, представленных в п. 3 данного приложения. Результаты текущего контроля доводятся до сведения студентов до промежуточной аттестации.
Промежуточная аттестация проводится в форме зачета, экзамена, защиты курсовой работы для всех форм обучения.
Зачет проводится по окончании теоретического обучения до начала экзаменационной сессии.
Экзамен проводится по расписанию экзаменационной сессии в письменном виде. Количество вопросов в экзаменационном задании (билете)  3. Проверка ответов и объявление результатов  производится в день экзамена. Результаты аттестации заносятся в экзаменационную ведомость и зачетную книжку студента. Студенты не прошедшие промежуточную аттестацию по графику сессии, должны ликвидировать задолженность в установленном порядке.
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Методические  указания  по  освоению  дисциплины  «Организация торговой деятельности»  адресованы  студентам  всех форм обучения.  
Учебным планом по направлению подготовки 38.03.06 «Торговое дело» предусмотрены следующие виды занятий:
- лекции;
- практические занятия.
В ходе лекционных занятий рассматриваются теоретические аспекты курса, даются  рекомендации для самостоятельной работы и подготовке к практическим занятиям. 
В ходе практических занятий углубляются и закрепляются знания студентов  по  ряду  рассмотренных  на  лекциях  вопросов,  развиваются навыки  решения наиболее распространенных задач в области организации и управления торговыми процессами, творческой работы с научной и специальной литературой.
При подготовке к практическим занятиям каждый студент должен:  
– изучить рекомендованную учебную литературу;  
– изучить конспекты лекций;  
– подготовить ответы на все вопросы по изучаемой теме  
–письменно решить домашние задания, рекомендованные преподавателем при изучении тем курса.    
По согласованию с  преподавателем  студент  может  подготовить реферат с презентацией, доклад или сообщение по теме занятия. В процессе подготовки к практическим занятиям студенты  могут  воспользоваться  консультациями преподавателя.  
Вопросы, не  рассмотренные  на  лекциях  и  практических занятиях, должны  быть  изучены  студентами  в  ходе  самостоятельной  работы. Контроль  самостоятельной  работы  студентов  над  учебной  программой курса  осуществляется  в  ходе   занятий методом  устного опроса, написания контрольной работы    или  посредством  тестирования.  В  ходе  самостоятельной  работы  каждый  студент  обязан  прочитать  основную  и  по  возможности  дополнительную  литературу  по  изучаемой  теме,  дополнить  конспекты лекций  недостающим  материалом,  выписками  из  рекомендованных первоисточников.  Выделить  непонятные  термины,  найти  их  значение  в энциклопедических словарях.  
Для подготовки к занятиям, текущему контролю и промежуточной аттестации  студенты  могут  воспользоваться электронной библиотекой ВУЗа http://library.rsue.ru/ . Также обучающиеся могут  взять  на  дом необходимую  литературу  на  абонементе  вузовской библиотеки или воспользоваться читальными залами вуза.  

Методические рекомендации по написанию, требования к оформлению курсовой работы

Методические указания разработаны в соответствии с учебным планом направления 38.03.06 «Торговое дело» профиль «Коммерция» и программой курса «Организация торговой деятельности ". Предназначены для студентов всех форм обучения.
[bookmark: _Toc485466676]ВВЕДЕНИЕ
Согласно учебному плану по дисциплине «Организация торговой деятельности» студенты 4 курса подготовки бакалавров направления 38.03.06 «Торговое дело» профиля  «Коммерция» выполняют и защищают курсовую работу.
Основная цель написания курсовой работы состоит: в закреплении теоретических и практических знаний, полученных студентами в процессе изучения данного курса, в выработке у студентов навыков самостоятельной научно-исследовательской работы;  использовании и анализе литературного, статистического и практического материалов; развитии навыков логического и теоретически правильного изложения, реализации способностей экономически обосновывать целесообразность тех или иных решений в коммерческой деятельности предприятий.
Курсовая работа является формой индивидуальной работы студента и должна быть написана на основе изучения специальной, нормативной литературы по выбранной теме и фактического материала предприятий.
В курсовой работе студент должен:
1. изложить теоретическую сущность данной темы;
1. проанализировать практическое состояние вопроса на примере конкретных предприятий;
1. осветить опыт решения изучаемой проблемы в нашей стране и за рубежом;
1. выполнить необходимые расчеты;
1. изложить основные направления совершенствования данной проблемы и показать их экономическую эффективность.
Курсовую работу нельзя сводить к пересказу одного или нескольких литературных источников.
1. ВЫБОР ТЕМЫ КУРСОВОЙ РАБОТЫ
Тема курсовой работы выбирается каждым студентом по предложенной кафедрой тематике. Изменение названия темы должно быть согласовано с преподавателем, читающим курс. В ходе выполнения курсовой работы студенты могут получить консультации у преподавателя, читающего курс или ведущего практические занятия.
Не разрешается написание курсовой работы на одну и ту же тему по одному объекту несколькими студентами.
Студентам следует иметь в виду, что тематика курсовых работ тесно связана с тематикой дипломных работ, которые они будут выполнять в конце обучения. Поэтому целесообразно выбирать тему курсовой работы с учетом возможности ее расширения и превращения в дипломную работу на эту или близкую по содержанию тему.
2. СОСТАВЛЕНИЕ ПЛАНА КУРСОВОЙ РАБОТЫ, ЕЕ СТРУКТУРА И 
СОДЕРЖАНИЕ
Курсовая работа включает в себя введение, несколько основных вопросов, заключение и список используемой литературы. Они органически и логически связаны между собой, подчинены цели и задачам, обусловленным темой.
При составлении плана курсовой работы происходит расчленение сложного вопроса на ряд простых, определяются точные границы работы. Вопросы должны быть четко сформулированы, обоснованы и взаимосвязаны между собой. Они должны обеспечить раскрытие темы. Необходимо наметить логическую очередность изложения планируемых вопросов.
Цель работы всего одна, а задач столько, сколько требуется для ее достижения. Число задач, требующих решения, и определяет количество основных разделов и структуру работы.
Общий объем курсовой работы - не менее 50 страниц текста, распечатанного на ЭВМ, шрифтом 14 с интервалом 1,5.
Примерная структура курсовой работы и объемное соотношение отдельных ее частей могут быть следующими:
Титульный лист
Оглавление                                                                            	                             1 стр.
Введение                                                                                	                          1-2 стр.
Часть 1. Общетеоретическая и методологическая 
проработка исследуемого вопроса                               	                                      20 стр.
Часть 2. Анализ состояния данного вопроса на
            конкретном предприятии                                                                         20 стр.
 Часть 3.Предложения по совершенствованию
            изученного в работе вопроса                                                                    10 стр.
Заключение                                                                             	                            1  стр.
Список используемой литературы                                         	                            1 стр.
Приложения                                                                                        сколько необходимо
Во введении обосновываются актуальность темы, выбор объекта изучения, излагаются цель и задачи работы, указываются источники использованного для анализа фактического материала.
При изложении научно-методических вопросов студент должен уметь увязать требования экономической теории с практическими задачами, стоящими перед ним.
Аналитическую часть работы необходимо выполнить на конкретном фактическом материале, дополненном литературными данными, что дает возможность расширить сопоставление, углубить анализ, усилить доказательность предложений. Анализ использованных материалов следует подчинить задачам, поставленным в курсовой работе. Студент должен выявить тенденции в изменении изучаемых показателей, определить степень использования имеющихся возможностей выполнения плановых показателей, уровень прогрессивности применяемых на практике методов.
Главная задача аналитической части работы - выявление недостатков, противоречий в изучаемых явлениях с тем, чтобы на этой основе сделать определенные выводы и предложения.
Все предложения следует четко сформулировать и экономически обосновать. Обоснование может заключаться в определении экономической эффективности, логическом доказательстве с привлечением данных анализа и литературных источников.
Заключение представляет собой кратко сформулированные основные итоги выполненной работы.
3. ОФОРМЛЕНИЕ КУРСОВОЙ РАБОТЫ
Курсовая работа выполняется на бумаге стандартного формата (210 х 297 мм), разборчиво, без помарок. Размеры полей верхнего и нижнего - 15 мм, левого - 25 мм, правого - 10 мм.
В курсовой работе используется сквозная нумерация страниц: первая страница - титульный лист, вторая - оглавление и т.д. Номер страниц проставляется арабскими цифрами в верхнем правом углу. На титульном листе и оглавлении номер страницы не ставится. Рисунки, таблицы, приложения включаются в сквозную нумерацию.
Курсовая работа начинается с титульного листа, форма которого дана в приложении 1. 
Текст курсовой работы должен иметь четкое подразделение на отдельные логические соподчиненные части, имеющие краткий заголовок, который отражает ее содержание. Заголовки в оглавлении и в тексте должны совпадать. Заголовки отделяются от текста расстоянием в 2 интервала. Каждую главу следует начинать с новой страницы, а параграфы внутри главы отделяются друг от друга двумя интервалами.
Содержание работы следует излагать сжато, четко, избегать повторений и ненужных отступлений от основной темы. Не следует загромождать текст описательными материалами, длинными арифметическими выкладками и т.д. Например, ряд повторяющихся однотипных расчетов следует оформить в виде таблицы, а в тексте сослаться на нее или дать один развернутый пример такого расчета. Большая счетная работа, выполненная для курсовой работы, оформляется в виде отдельного приложения. В тексте делаются на него ссылки и на основе приведенных в нем расчетов и данных - набольшие аналитические таблицы.
В курсовой работе следует применять наглядные средства подачи материала - графики, схемы, диаграммы, таблицы. Их выбор зависит, в основном, от содержания материала, поставленной цели. Иллюстрации (кроме таблиц) имеют подписи, которые дают под иллюстрацией. Например:
Рис.1.1. Организационная структура управления торгового предприятия
Номер рисунка состоит из номера главы и порядкового номера рисунка, разделенного точкой.
Используемый в работе фактический материал целесообразно систематизировать и свести в таблицы, которые должны быть простыми и наглядными. При их оформлении следует придерживаться следующих требований:
1. тематический заголовок должен быть кратким и полностью отражать содержание таблицы;
1. указание единиц измерения (в сокращенном виде) в таблице обязательно. Если все показатели таблицы имеют одинаковые единицы измерения, то их выносят в заголовок, если разные, их указывают в боковике;
1. таблицы в тексте располагаются сразу же после упоминания о них в тексте;
1. ссылка на таблицу осуществляется следующим образом: см. табл. 2.1.;
1. приведенные в работе т
1. таблицы должны быть описаны, т.е. хотя бы вкратце проанализировано их содержание, сделаны соответствующие выводы.
Таблица должна иметь следующий вид:
Таблица 2.1.
(нумерационный заголовок)

Объем продаж товаров  ООО "Керамика" за 1 квартал 2016 г., тыс. руб.
(тематический заголовок)
	(головка)
	Объем реализации
	Январь
	Февраль
	Март
	Всего за квартал

	(основная часть)
	По плану
	600
	700
	700
	2000

	
	Фактически
	200
	500
	1350
	2050

	(боковик)
	(прографка)



 Приведенные в работе цитаты, схемы, цифровые данные, таблицы и другие материалы, заимствованные из публикаций, должны иметь ссылку на первичный источник. Ссылка приводится в квадратных скобках после цитаты или данных. В скобках ставится порядковый номер источника, название которого должно быть приведено в списке литературы, помещенном в конце работы, и номер страницы источника (например: [10, с.95].
Литературные источники в списке литературы следует располагать в алфавитном порядке. По каждому источнику указывают фамилию и инициалы автора, полное название книги, место, издательство, год издания  ( например: Дашков Л.П., Памбухчиянц О.В. Организация и управление коммерческой деятельностью. –М.: Дашков и К, 2012.).
В курсовой работе могут приводиться формулы, которые нумеруются арабскими цифрами, как и таблицы. Номер проставляется в круглых скобках напротив формулы.
На титульном листе работы должна стоять подпись студента, а на последней странице - дата окончания работы и подпись.
В приложения выносятся, как правило, промежуточные математические выкладки, большие расчеты, таблицы вспомогательных цифровых данных и другой материал, который необходим для раскрытия темы работы, но громоздок для текста. Каждое приложение начинается с новой страницы, в правом верхнем углу пишется слово "Приложение", ставится порядковый номер (если в работе несколько приложений). Например: Приложение 1, Приложение 2. Каждое приложение должно иметь тематический заголовок.
4. ЗАЩИТА КУРСОВОЙ РАБОТЫ
Написанную и оформленную в соответствии с указаниями курсовую работу студенты сдают на кафедру лаборанту, который ее регистрирует и передает преподавателю..
Преподаватель проверяет работу, указывает ее достоинства и недостатки, дает заключение о возможности доступа к защите. Если содержание и оформление курсовой работы признаны неудовлетворительными, то она к защите не допускается и возвращается студенту на доработку. Повторное рецензирование работы осуществляется только в том случае, если к ней приложена ранее не зачтенная работа.
В процессе защиты студент должен убедительно обосновать свои выводы и предложения, дать исчерпывающие ответы на вопросы и замечания преподавателя и на все замечания по работе. После этого ставится окончательная оценка за курсовую работу. После защиты курсовые работы остаются на кафедре.
Студент допускается к сдаче экзамена по данной дисциплине только после получения положительной оценки по курсовой работе.

5. ПРИМЕРНАЯ ТЕМАТИКА КУРСОВЫХ РАБОТ
1. Оценка организации управления коммерческой деятельностью торгового предприятия (оптового или розничного).
1. Оценка состояния планирования и анализа коммерческой деятельности торгового предприятия.
1. Оценка информационного обеспечения коммерческой деятельности торгового предприятия.
1. Анализ организации и планирования закупочной деятельности торгового предприятия.
1. Разработка ассортиментной политики в торговых предприятиях (оптовых или розничных).
1. Формирование ассортимента и управление товарными запасами на торговом предприятии.
1. Оценка состояния формирования и регулирования ассортимента товаров торговыми предприятиями (оптовыми и розничными).
1. Совершенствование коммерческой деятельности торгового предприятия по продаже (оптовой, розничной) товаров.
1. Управление процессом обслуживания покупателей в торговом предприятии.
1. Оценка системы основных элементов, формирующих уровень обслуживания покупателей в торговле.
1. Совершенствование организации оказания услуг покупателям оптовыми предприятиями.
1. Оценка организации оказания торговых услуг покупателям в магазине.
1. Совершенствование системы управления торговым предприятием. 
1. Создание и стратегии развития крупнейших транснациональных сетевых компаний.
1. Экономические стратегии торговых сетей.
1. Организация коммерческой работы в розничных торговых сетях.
1. Автоматизация управленческих процессов в сетях.
1. Использование средств маркетинговой коммуникации в торговле.
1. Повышение конкурентоспособности торгового предприятия.
1. Применение элементов маркетинга в деятельности торгового предприятия.
1. Оценка коммерческой деятельности по сбыту товаров в торговле (оптовой или розничной).
1. Совершенствование коммерческой деятельности торговых предприятий (оптовых или розничных).
1. Оценка состояния управления персоналом торгового предприятия.
1. Совершенствование деятельности по формированию кадрового потенциала торгового персонала.
1. Разработка стратегий развития торгового предприятия.
1. Применение маркетинговых стратегий для создания конкурентного преимущества торгового предприятия.

6. ПРИМЕРНЫЕ ПЛАНЫ ПО ОТДЕЛЬНЫМ ТЕМАМ КУРСОВЫХ РАБОТ
Тема 5. Разработка ассортиментной политики в розничной торговле
Введение.
1.Теоретические основы формирования торгового ассортимента и разработки ассортиментной политики.
1.1.Понятие ассортиментной политики и торговой номенклатуры товаров.
1.2.Формирование и сбалансированность товарного ассортимента в розничной торговле.
1.3.Ассортимнетная стратегия как фактор повышения конкурентоспособности торгового предприятия.
2.Оценка деятельности конкретного торгового предприятия по разработке и реализации ассортиментной политики.
2.1.Анализ маркетинговой деятельности магазина и определение его конкурентоспособности.
2.2.Оценка ассортиментной политики магазина.
2.3.Анализ продаж.
3.Направления совершенствования ассортиментной политики.
Заключение.
Тема 6. Формирование ассортимента и управление товарными запасами на торговом предприятии
Введение.
1.Теоретические основы формирования ассортимента и управления товарными запасами.
1.1.Понятие ассортимента и торговой номенклатуры товаров.
1.2.Основные факторы и принципы формирования торгового ассортимента в магазине.
1.3.Понятие товарных запасов и управления ими в магазине.
1.4.Нормирование товарных запасов.
2.Состояние формирования ассортимента и управления товарными запасами на конкретном торговом предприятии.
2.1. Оценка деятельности по формированию торгового ассортимента
2.2.Анализ закупочной и сбытовой деятельности магазина.
2.3.Анализ состояния товарных запасов и показателей их использования.
3.Направления совершенствования деятельности по формированию ассортимента и управлению товарными запасами.
Заключение.
Тема 20. Повышение конкурентоспособности торгового предприятия
Введение.
1.Теоретические аспекты конкурентоспособности предприятия.
1.1.Сущность понятий «конкуренция» и «конкурентоспособность».
1.2.Критерии и показатели конкурентоспособности предприятия.
1.3.Подходы к анализу конкурентов и методы оценки конкурентоспособности предприятия.
2.Анализ деятельности по оценке конкурентоспособности конкретного торгового предприятия.
2.1.Оценка состояния маркетинговой деятельности торгового предприятия.
2.2.Деятельность по изучению конкурентов.
2.3.Определение конкурентоспособности конкретного торгового предприятия.
3.Предложения по повышению конкурентоспособности конкретного торгового предприятия.
Заключение.
Тема 21. Применение элементов маркетинга в деятельности розничного предприятия
Введение.
1.Теоретичесеие аспекты маркетинга розничной торговли.
1.1.Место розничной торговли в сфере обращения.
1.2.Ообенности применения маркетинга в розничной торговле.
1.3.Маркетинговые коммуникации, используемые в розничной торговле.
1.4.Обслуживание покупателей и оказание дополнительных услуг как возможность повышения конкурентоспособности магазина.
2.Анализ маркетинговой деятельности конкретного магазина.
2.1.Оценка используемых в закупочной и сбытовой деятельности магазина элементов маркетинга.
2.2.Состояние организации обслуживания покупателей и качества оказываемых услуг.
2.3.Анализ результатов сбытовой деятельности.
2.4.Анализ конкурентов и определение конкурентоспособности магазина.
3.Предложения по совершенствованию маркетинговой деятельности.
Заключение.
Тема 23. Совершенствование коммерческой деятельности торгового предприятия по оптовой продаже товаров
Введение.
1.Коммерческая деятельность оптовых предприятий по продаже товаров в современных условиях.
1.1.Значение и содержание коммерческой деятельности по оптовой продаже товаров.
1.2.Организация управления деятельностью оптового предприятия.
1.3.Формирование товарного ассортимента и перечня предлагаемых услуг оптовым предприятием
2.Анализ деятельность конкретного оптового предприятия по продаже товаров.
2.1.Оценка состояния организации и планирования оптовой продажи товаров.
2.2.Оценка реализуемой ассортиментной политики.
2.3.Анализ результатов сбытовой деятельности.
3.Предложения по совершенствованию сбытовой деятельности оптового предприятия.
Заключение.
Тема 25. Разработка стратегий развития торгового предприятия
Введение.
1.Маркетинговая стратегия как важная составляющая эффективного бизнеса.
1.1.Сущность маркетинговой стратегии, ее виды.
1.2.Принципы и процесс разработки стратегии.
1.3.Реализация маркетинговой стратегии.
2.Оценка используемых маркетинговых стратегий на конкретном предприятии.
2.1.Оценка состояния организации и планирования маркетинговой деятельности торгового предприятия.
2.2.Оценка эффективности используемых маркетинговых стратегий.
2.3.Анализ результатов сбытовой деятельности.
3.Предложения по разработке маркетинговых стратегий и их применении в деятельности торгового предприятия.
Заключение.
Тема 26. Применение маркетинговых стратегий для создания конкурентного преимущества предприятия
Введение.
1.Стратегии как эффективный инструмент перспективного управления деятельностью предприятия в рыночных условиях.
1.1. Понятие стратегии, ее виды, место в стратегическом планировании.
1.2. Принципы и последовательность разработки стратегии.
1.3. Понятие конкурентоспособности предприятия.
2.Оценка конкурентоспособного потенциала конкретного предприятия.
2.1.Оценка организации и планирования сбытовой и маркетинговой деятельности.
2.2.Анализ результатов сбытовой деятельности.
2.3.Оценка реализуемых на предприятии целей, задач, стратегий развития предприятия.
2.4..Анализ конкурентов и определение конкурентоспособности предприятия.
3.Предложения по повышению конкурентоспособности предприятия.
Заключение.
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3HaYEHHE U CONEPIKAHME 3AKYNOYHOH ACATENBHOCTH B TOPrOB/Ie, HCTOMHMKH 3aKyTKH TOBApOB, MIAHUPOBaHKWE 00bEMaA 3aKYMOK;
3HA4€HHE U CONCPIKAHUE KOMMEPUECKOH AEATEIBHOCTH 110 ONTOBOH M PO3HWYHOMN MPOAAKE TOBAPOB; OPraHM3ALMIO ONTOBOMH U
PO3HUYHOH MPOAAXKH TOBapoB; POPMUPOBAHUE ACCOPTUMEHTA TOBAPOB TOPTOBBIMM NPETIPHATHAMH; OPraHU3aIMIO OKA3AHHS
JOTIOJIHATEJIBHBIX  YCIIYT' TOPrOBLIMU MPEANPUATHUAMH; OPTraHU3aLHIO 00CIIyKMBaHUs TTOKYIaTeNlel B TOPTOBJIE; MCIIO/b3YEMBIE B
TOPIOBJIE METOABI MAPKETUHIOBBIX KOMMYHUKALIUE

YmMmeTn:

BBISABJIATL, (OPMHUPOBATE M YIOBJIETBOPATL NOTPEOHOCTH MOKYyNaTeNeH, NPUMEHSTL CPEACTBA W MCTO/AbI MAPKETHHIA;
OCYLIECTBJIATh aHAJIM3, MIIAHWPOBAHHWE, OPraHU3alMIO, YYE€T U KOHTPOJIb 3aKyINOYHOH U COBITOBOM AESTEIbHOCTH TOProBOTO
npeanpusTus; GopMUPOBaTE TOBAPHBIH ACCOPTUMEHT ¢ yueToM TpeCOBaHuii phiHKa; NPHUMEHATh METOMIbI COOpa, XpaHeHwus,
00paboTKK ¥ aHanu3a UHGOPMALIMM TSl OPraHU3ALMH YIIPABJICHUST KOMMEPYECKOH NesSTeIbHOCTH;, UCTOIB30BaTh CPEJICTBA
MPOJIBUMKEHHS TOBapOB M YCIYT Ha PLIHOK.

Baagers:

YMEHHCM obecnecunThb OpraHusatyvio npoaakKmu ToBapoB U OGCJ’I}’H{HB&HI/IG noxyna"reneﬁ; HaBbBIKGMM aHalli3a 3aK}/HO‘IHOﬁ nu
cOBLITOBOM JIeATENBHOCTH TOPTOBBIX npezmpl/m"mﬁ; HaBBIKAMH (tC'pMI/IpOBaHHH H C6aﬂaHCHpOBaHHOCTH TOBAPHOI'0 aCCOPTHMEHTA

ITK-8: roroBHoOCTH1I0 00ecnednBaTh HEOGXOAMMBIH YPOBEHb KAYECTBA TOPIOBOro 00CYKHBAHHUS

3HaTh:

MECTOOOJIOTHYECKHE OCHOBBI TOPFOBOI;'I HCATEJIBHOCTH B cdvepe oﬁpameﬂm; COACPKAHNE TOProBO-TEXHOJOTHYECCKHUX TMPOLIECCOB,
TMOHATHE M 3JIEMCHTBEI TOPTrOBOTO O6Cﬂy)KI/IBaHPIH rloxyna'reneﬁ, rpupoay NOKynaTreJbCKOro CEpBMcCa, Knaccmbnxaumo
AOIMOJIHUTC/IBHBIX YCIIYI' B TOPI'OBJIC U HX XapaKTEPHCTUKY, HOPMATHBHOE COINPOBOXKICHHUE KauyeCTBa TOProBOro OGCJ’IY?KPIBEIHPI?I

YMerh:

YMPaBJATL TOProBO-TEXHOJOIHMUECKUM NPOLECCOM; ONPEASNATh PECYpPChl HPEANPUATHS; OCYHISCTBIIATh OLECHKY MOKynaTeasiMu
YPOBHS 00CHy>KHBaHUs; obecreuuBaTh HEOOXOAUMEIH YPOBEHb KauecTBa TOProBOro o0C/IyKUBaHHS; YIIPABJATE NPOLIECCOM
o0cCIy’)KUBaHUA MOKynarTenei

Baagern:

YMEHHEM YIIPaBJIATh NMPOLECCOM O6CJ’Iy)KI/lBaHPIﬂ noxyna'reneﬁ u obecrieyuBaTh HBOGXOJJ,HMBIf;I YPOBEHE €TI0 KauyeCTBa

[IK-13: roTOBHOCTBIO YYACTBOBATE B PeaJH3aAUMH NPOEKTOB B 06aacTH nNpodeccHOHANLHON AeaTeJbHOCTH (KOMMEepUecKoi,
MApPKETHHIO0BOH, PeKJAMHOI, JOTHCTHYECKOH H (MJIN) TOBAPOBE/IHOIT)

34aTh:

METOI0JIOTHUECKUE OCHOBBI TOProBOH AEATENbHOCTU B chepe obpalleHHs; OpraHH3alHOHHO-TIPaBOBLIE JOPMbI TOPIOBBIX
NPEANPUATUH, UX PECyPChl, 3KOHOMUYECKHE MOKa3aTe I AesSTeNbEOCTH; METOABI OLICHKU Y MPOTHOZUPOBAHUS KOMMEPYECKOH,
MapKeTHHTOBOH JIeATeIbHOCTH; METObl aHaIM3a U CTPATErHYECKOro IJIaHUPOBAaHU KOMMEPYECKOM JeITeTbHOCTH

Ymern:

OCYIIECTB/IATE OLEHKY OPraHM3alOHHON CTPYKTYpb! yNpaBfieHUa HPEeAnpUsaTHs; ONIPEAesiaTh PECYPChl NMPEANPUATHS;
aHAJIM3UPOBATh BHEIIHIOIO M BHYTPEHHIOIO CPENY TOPTOBOIO MNPEANPUATHS M KOHBIOHKTYPY PbIHKA; MPUMEHSATh CTATUCTUYECKHE
METO/IbI OLIEHKH U MPOTrHO3UPOBAHUA KOMMEPUYECKOH IeATelIbHOCTH; CO3/1aBaTh U UCIOJIL30BaTh HHMOPMaLUOHHYIO 0azy B
KOMMEPUYECKOH NesTeJIbHOCTH; YIPaBISTh YMCISHHOCTLIO W COCTABOM TIEPCOHANA, €ro MPOU3BOAHTEIBHOCTEIO, CTUMYIHPOBAHHEM
TpyJa; OCYLIECTBJATh aHalIu3, TUIAHUPOBAHME, YUYET U KOHTPOJb AEATENLHOCTH NPEANIPUATHA

Biaajgern:

AHANWTHYECKUMM METOJIaMU JUId OLEeHKH 3(P(EeKTHBHOCTH KOMMEPYECKOM, MAPKETHHTOBON [EATEILHOCTH; HABbIKAMM aHa/In3a
COCTOSIHHSI, Pa3BUTHS XO35HCTBEHHOM NESITENbHOCTH TOPTOBLIX NMPEANPUATHH; METOAMKON OMEPATHBHOTO, KOMIJIEKCHOIO
5KOHOMHUYECKOrQ aHajlu3a JAeATENIbHOCTH NPEANPUATHSA; HABBIKAMH pa3palOoTKH CTPATErHi Pa3sBUTUA AEATENBHOCTH TOPrOBOrO
TIpeANpUATHS

s AUCIUMILTHHBI (MOAYJLS)

4 CTPYKTYPA Hl CONEPIRANIE JHC

Kon Haumenosanue pasgenon u tem /Buy | Cemecrp / | Uacos | Komneren- | Jluteparypa | UuTep | Ilpumeuanue

3AHATHY 3aHATHSH/ Kype 1G85 1 AKT.

Pazpen 1. «KomMmepueckasn
AesITeILHOCTH TOProBhIX NpeANpUsITHIH
B COBpPEMEHHbLIX YCAOBUIX»

1.1 Tema 1. «Kommepueckas AesTebHOCTE B 6 4 TIK-13 JI1.1 JI11.5 2
cepe TopapHOro odpaleHus JI1.3J12.2
TToHsaTHE TOProBOH AEATENLHOCTH. 2.1
CyIHOCTb U COAepIKaHHEe KOMMEPUECKOH 2102203 24
JIEATENLHOCTH B chepe TOBapHOTO 25

obpauieHus. OcoOeHHOCTH
KOMMEPUECKOU AeATENbHOCTH B ONTOBOU
Toprosiie. OcCOOEHHOCTH KOMMEPIECKOH
AeATEeNbHOCTH B PO3HUYHOHN TOProBie.
/Jex/
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1.2

Tema 1. « Kommepueckas aesrelHOCTD B
cdepe ToBapHOTO 0OpaeHus
IloHsTHE TOPrOBOH NEATENBHOCTH.
CyniHOCTb M coneprkaHne KOMMepYecKoi
AEATENBHOCTH B cepe TOBapHOro
oOpatenust. OcobeHHocTH
KOMMEPYECKOH AEATEIbHOCTH B ONTOBOM
Toprosiie. OcobeHHOCTH KOMMEpUeCKoH

NEATeBbHOCTH B POZHUYHOH TOPTORJE
Mlp/

[TK-13

JIT.1JI1.S
JI1.3 J12.2
J12.1
21223354
35

1.3

Tema 1. «Kommepueckas nesaTenbHOCTh B
cepe ToBapHOro obpareHus»

[TonsiTe TOProBOH NEATENBEHOCTH.
CyLHOCTE U COIEpPIKaHHE KOMMEPUECKOH
JEATEILHOCTH B chepe TOBAPHOrO
obpauenns. OcobeHHOCTH
KOMMEPUYECKOH NeATeIbHOCTH B ONTOBOH
toprosne. OcobeHHOCTH KOMMepYeCcKOo

IESTENEHOCTH B POSHHUYHOM TOPTOBJIE.
/Cp/

24

TK-13

JIL.5 JI1.3
JI2.2 J12.1
215233024
a5

1.4

Tema 2. «KKommepueckast 1eATeIbHOCTE
TOProBeIX NPEANPHUATHH O OFTOBBIM
3aKyTIKaM»

JHAYEHUE Y CONEPKAHME 3aKyTIOYHOH
neATeNpHOCTH. MICTOUHMKY 338Ky TIKU
ToBapoB. OpraHuzaumsa X03sHCTBEHHBIX
crs3el. [lesaTensHOCTE OT/e)a 3aKyIIOK
ONTOBOro npeanpusTyda. I llaHupoBaHue
o0beMa 3aKyIoK B ONTOBOI M POZHHUYHOH
TOProsje.

lex/

ITK-6 I'K-7

JI1.1 J11.5
J1.3 J12.2
J2.1
D122032324
25

1.5

Tema 2. «KoMmMepueckas IesTebHOCTh
TOPTOBEIX NPEANTPUATUI MO ONITOBBIM
3aKynKam TOBapOB»

3HaueHHE U COOEPHKAaHHE 3aKyNOUYHON
JesaTenbHoCTH. MeToOuHMKN 3aKynKi
ToBapoB. OpraHuzauus X034MCTBEHHbIX
cBazel. JdeaTenbHocTh OTASNHA 38KyITOK
onrrooro nipeanpusTy. [lnanuporanue
ofbeMa 3aKyIloK B ONTOBOI M PO3HHUYHOMN
TOPIrOBIIE.

Mlp/

10

[1K-6 T1K-7

JIL.1J11.5
131122
J12.1
D132 D3 D4
D5

1.6

Tema 2. «KKomMepueckas 1eATeNLHOCTE
TOProBbIX MPEANPHUSTHI N0 ONTOBBIM
3aKYTIKAM TOBApOB»

3HaYeHNe U COAepPHKAHNUE 3aKYTIOUHOK
AeaTellbHOCTH. FICTOUHUKY 3aKyTIKU
ToBapoB. OpraHu3almsa Xo3sHCTBEHHBIX
CBA3eH. JleATeNbHOCTE OTAENA 3aKYTIOK
orrroBoro npenrnpuarths. [lnanuposanve
ofbema 3aKyToK B ONTOBOH M PO3HUUHOM
toproene. /Cp/

24

ITK-6 TIK-7

JIT.1JIL.S
J1.3J712.2

J12.1
2102023354
95

1.7

Tema 3. «<KomMmepueckasg AeqaTeibHOCTD
10 ONTOBOH U PO3HUYHON NMpojaxe
TOBAPOBY

3HaueHHe H coJlep:KaHNe KOMMepPYECKOH
paboThl 1O MPOAAXKE TOBAPOB.
MapkeTHHTOBBII ToAX0A K cOBITY
TOBapORB. JlOroROpHI NOCTABKYM TOBAPOR.
Opranuzauus oONToOBOH POAAKH
ToBapoB. Opranuzaiys po3HUIHON
npoaaKu ToBapoB. POpMUpOBAHHME
aCCOPTUMEHTAa TOBAPOB TOPrOBBIMH
NPEaNPUATHAMH.

/Jex/

ITK-6 T1K-7
MK-13

J1.1J11.5
M3 2.2
JI2.1
0122030354
25
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1.8

Tema 3. «kKommMepueckas nesTebHOCTh
10 ONTOBOH U PO3HMYHOM 1poaaxe
TOBApOBY

3HaueHHe U CojeprKaHue KOMMEPUECKOi
paboTs! 110 Npoa)xe TOBapoB.
MapKkeTHHrOBBIN ITOIXOX K COBITY
ToBapoB. OpraHusalys ONnToBOMH
NpOJIa’kl TOBApOB. JIOrOBOPEI TOCTABKU
ToBapoB. Opranuzauus po3HUUHOH
NpoJaku ToBapos. PopMHUpoBaHUE
ACCOPTHMEHTA TOBAPOB TOPrOBLIMH
MPeANPUITUSIMH, '

Mp/

[1K-6 T1K-7
[1K-13

JI1.1 J11.5
13122
4321
21223334
35

Tewma 3. «kKommepueckas nedTesIbHOCTD
10 ONTOBOH U POZHUYHOM MpogaxKe
TOBapOB»

MapKeTHHIOBBIH NOJAX0M K COBITY
TOBapoB. OpraHu3zalys OIToBOkH
nponaa)u ToBapoB. JloroBOpkl MOCTaBKH
ToBapoB. OpraHuzauus po3HUUHOMH
nponaxu ToBapos. Gopmuposanue
acCOPTUMEHTA TOBApPOB TOPIOBLIMH
npexnpusitusimu. /Cp/

30

IK-6 TIK-7

JI1.1 JI1.5
JI1.3 J12.2
J12.1
J1 294 35

1.10

Tema 4. «OO6cnykuBaHHe NOKyraTenei B
TOPrOBJIE

Konuernus Toproseix yciyr B cdepe
TOBapHOro O0palleHus.

[Ipupomna nokynaTeLCKOro cepBuca.
CucreMa OCHOBHBIX 2JIEMEHTOB,
(hopMHUpYIOIIHX YPOBEHL 00CTYKHBAaHHUS
nokynaresiei. OueHKa IOKyIaTe/ MU
ypoBHS o0caykuBaHua. OpraHu3aius
OKa3aHHsl yCIYT TOPrOBLIMU
npeAnpuITHIMU. JTu3aiiH, ycTpoHCTBO B
aTMocdepa Marasmsa.

/JTex/

[1K-8

JI1.1JILS
H1.3 7122
J2.1
2105223 54
25

Tema 4. «O6cnyxuBaHue MoKynaresnei B
TOPrOBIE)

Konuenuus Toproeeix yeinyr B cdepe
TOBApHOr0 0OpaIneHus.

[Tpupona nokynarensLCKoro ceppuca.
CucreMa OCHOBHBIX DJIEMEHTOB,
(hopMuUpyOUIMX YPOBEHb 00CTYKUBAHUS
nokynaresie. OLeHKa MOKyIaTeIIMH
ypoBHs o0caykuBaHus. Opranuszaims
OKa3aHUs yCJIyI TOPrOBBIMH
npeanpuaATUAMH. JuzaiiH, ycTpoHCTBO U
aTMoc(epa Marazuua.

/Mp/

I1K-8

J1.1JI1.5
M1.3J12.2
JI2.1
21222324
-

1.12

Tema 4. «OOcnyxUBaHHE MOKYyIATENICH B
TOProBJiey

KoHuenuus TOproeuix YCIyr B cepe
TOBApHOro OOpalleHus.

[pupona nokynarenbCKOro cepsuca.
CucremMa OCHOBHBIX 2JIEMEHTOB,
(dhopMUpYIOIIUX YPOBEHb 00CIYKUBaHUs
nokyrnaresieil. OueHka noxkynarensMu
ypOoBHS oOchnyxuBaHus. OpraHuzanms
OKa3aHHUsl yCJ1yr TOPIOBbIMU
NPEANPUATUAMH. [IU3aiiH, YCTPONCTBO U
arMoc(epa marasuHa.

/Cp/

28

ITK-8

JIT.1TJI1.5
M.3J12.2
J12.1
21 3233 M4
e
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1.13 Tema 5. «CeTeBoit npHHUMIT pA3BUTHS 4 IIK-6 TIK-7 JI1.1JI1.5 4
PO3HUYHOM CeTH» TIK-13 J1.3 2.2
Toprossle cety. @OpMBI KOHLIEHTPALIHK J12.1
KalnTa a U CO3AaHHe CETEBbIX CTPYKTYP. 21223354
OpraHuzauuy KoMMep4ecko paboTel B 25
PO3HHYHBIX TOPTOBLIX CETAX, pabora ¢
nocrasuikamy. TlosBnenye u pa3BuTHe
COOCTBEHHBIX TOPTrOBBIX MapoK, HX
(YHKUHMH U CTOUMOCTb.

/J1ex/

1.14 Tema 5. «CeTeroii NpUHLMI pazBUTHA 4 TK-6 TIK-7 JI1 1S 0
PO3HUYHON ceTH» TIK-13 J1.3J12.2
Toprossle cetu, POpMBI KOHLIEHTPALIUH J12.1
KaruTala U cO3JaHHe CETEBBIX CTPYKTYP. 212232354
Oprasuzaiiuyd KoMMepUueckol padoTsl B 25
PO3HUYHBIX TOPTOBLIX CETsX, paboTa ¢
nocrasmukamy. llosBieHne U pa3BuTHE
COOCTBEHHBIX TOPrOBBIX MApOK, HX
(QYHKUMU U CTOUMOCTE,

Mp/

1.15 | Tema 5. «CeTeBOl MPUHLIMIT PA3BUTHS 20 | TIK-6IIK-7 | JII.1JI1.5 0
PO3HUHHOHN CETHY [IK-13 1.3 J12.2
Toproseie ceTn. ®opmMbl KOHIIEHTPALIK J12.1
KaluTala i CO3/1aHHE CETEBBIX CTPYKTYP. D12232324
Opranuzanyn KOMMepUecKol padoTs! B 25
PO3HUYHBIX TOPrOBRIX CETAX, padoTa ¢
noctapuvkamu. Ilogerienue v pazsurue
coOCTBEHHEIX TOProOBBIX MapoK, HX
$yHKUMH B cTOUMOCTE. /Cp/

1.16 | /3auér/ 0 | IK-6TIK-7 | JI.1J11.5 0

TK-8 TIK- J1.3J12.2
13 JI2.1
21223354
25
Pazgen 2. «OcHOBBI yhpaBﬂe}mm
TOProBOil AEATEIBHOCTHION

21 Tema 6. «lloHsaTue u ocobeHHOCTH 2 IK-13 Ji1.1J11.5 0
YIPaBlIEHUA B TOPrOBIIE» JI1.4 JI1.2
YnpaeJjieHue: HOHITHE U crieludHKa B J1.3 J12.2
TOProBo# aesrenbHocTH. Lenu, 3agadu u J12.1
METOJILI YIIPABJIEHHUS B TOPTOBJIE. 2133
OYHKUHMN H MEXaHU3MbI YITPABICHHSI.

AnoHckui M aMEepHUKaHCKHUH NMOAX0/bI K
CUCTEME YITPABICHHA NPEANPHATUEM,
/Jex/

2.2 Tema 6. «[ToHsaTue 1 0COBGEHHOCTH 2 IIK-13 J1.1JI1.5 0
YIIPaBICHUS B TOProBIIEH JA1.4J11.2
YnpagJieHre: MOHATHE U CrIeUH(UKaA B J1.3J12.2
TOProBoH HestenbHOCTH. Llemn, 3anaqyu u JI2.1
METOMBI YIIPABJICHHUS B TOPTOBJIC, 2133
OYHKIUM 1 MEXAHU3MBL YIIPABJICHHS.

SMOHCKMAN 1 aMEPUKAHCKHH MTOAX0IbI K
CHCTEMe YIPaBJAEHHs NPEANPUATHEM.
Mp/

23 Tema 6. «Ilonstie n ocobeHHOCTH 8 TIK-13 1115
YIIPABJIEHUSA B TOPrOBJIEN J1.4 J11.2
VipasiieHHe: [IOHATHE U cieUrdHKa B JI1.3J12.2
TOProBoH nesrenpHoCTH. Llenu, 3amaun 4 JI2.1
METOIB! YIIPaBJIE€HUS B TOPI'OBIIE. 21023

MDYHKUMH U MEXAHU3MBI YIIPaBJICHHS.
SIMOHCKUI 1 aMepHKAHCKHH NOAXO0/Bl K
CHUCTEME YIIPABJICHUA TIPEANIPUATHEM.

/Cp/
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24

Tema 7. «OpraHu3alliOHHEIE CTPYKTYDEI
YIIPABIICHUA TOPTOBBIX NPEANPUATHI
Bune! onToBOH TOProBAM ¥ ONTOBLIX
npennpusaTuil. Bunel u crpyxrypa
PO3HUYHOMN TOProBo ceT. Ee
pasMmeenue B ropoaax. Onpenenenue
MECTOIIONIOKEHHST MarauHa,
OpraHu3aluroHHEIE (JOPMBI YITPABIIEHUS
TOProBLIX NPEANPUSTHH. AHaNW3
OPraHM3alMOHHON CTPYKTYPBI
YIPaBJIEHHs TOPrOBOTO MPEATIPUATHI.
/J1ex/

IIK-13

JIL.1 IS
J1.4J11.2
Jd1.3J12.2
J12.1
21023435

2.5

Tema 7. «OpraHu3alOHHBIE CTPYKTYPLI
YIPABJICHUS TOPTOBBIX IPEANPUATHID
Buaer ontoBoi TOProBiiyd U ONITOBBIX
npeanpusaTiii. Buael n cTtpykTypa
PO3HUYHOI TOpropoit cetu. Ee
pasmelneHue B ropojax. OnpeneneHue
MECTOIIONOKEHHS MarasuHa.
OpranuzaliMoHHBIE HOPMBL YIIPABICHHS
TOPrOBLIX NPEANPUATHNA. AHaNu?
OPraHM3alMOHHON CTPYKTYPEI
yIIpaBJIeHHs TOPrOBOTO NPEIIPUSITHS.
Mlp/

IK-13

JI1.4 J11.2

J1.3J12.2
2.1

213254 35

2.6

Tema 7. «OpraHu3aldoHHbIE CTPYKTYPLI
YIIPaBIEHUS TOPrOBBIX TIPEANPUATHID
Buist onTOBOM TOPTORJIM M ONTOBBIX
npeanpusaTil. Bune! u ctpykrypa
PO3HMYHOM TOpProeo# cetu. Ee
pasmeleHue B ropoaax. OnpeaerieHne
MECTOIOJIOXKEHU Mara3uHa.
Opranuzaupodssle GOpMbI YIIPABJICHHS
TOPrOBBIX NIPEANPHATHH. AHANH3
OpraHr3aLyOHHON CTPYKTYpPBI

YIpaBieHHs TOProBOro MpeapHsITHS.
/Cp/

10

JIT.1 JIL.S
JIt.4 J11.2
31122
J12.1
213223354

2.7

Tewma 8. «IlnaHupoBaHue AEATEALHOCTU
TOPTOBOTO NMPEANPUSTHA»

OCHOBBI CTPATErHUYECKOTO
manuporanus. [TonsTHe crpaTernu
Pa3BUTHSA TOProBOro MPeAnpUATH:, €€
BW/IBl, MPUHLMITEL U [IOCJIE0BATENILHOCTD
pa3paboTKH. AHATN3 XO3ANCTBEHHOM
AEATEIEHOCTH TOProOBOTQ NPEAIPHATHS.
HndopmaipionHoe obecnevenune
KOMMEPUECKOH AeATEbHOCTH TOProBOro
NpenpUATHsL.

/TTex/

TK-13

JI1.1 JIL.S
1.4 J11.2
13722
J2.1
21235425

2.8

Tema 8. «l InanupoRaHue ACATENLHOCTH
TOPTOBOTO NPEANPUATHN?

OCHOBEI CTpaTeru4ecKoro
ruiaHupoBanus, IToHATHE cTpaTeruu
Pa3BHTHA TOPrOBOTO NPEANPHATHSA, €€
BUJIBI, IPUHLIMIILL U TTOCIIEA0BATELHOCT
pa3paboTku. AHaM3 XO3AHCTBEHHON
JICATEIEHOCTH TOProOROTO NPEeANpUSATHS.
Hudopmaumonnoe obecnevyeHne
KOMMeEpH4eCKOH AeATe/IbHOCTH TOProBOro
NPEANPHATHS.

/Mp/

[IK-13

1.1 1S

14112

N1.3J12.2
2.1

D1 23 94 35
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Tewma 8. «ITnanupoBaHHe AEATENLHOCTH
TOPrOBOIO MPEANPHSITHS

OCHOBBI CTPATErUYELCKOTO
riianuposanus. [TonsTre crpareruu
Pa3sBHUTH:A TOProBOTO NPEANPHSITUS, €€
BUJIbI, IPUHLIMNBL U TOCNEAOBATEILHOCTD
paspaboTku. AHaJIM3 XO3AHUCTBEHHOM
JEATEILHOCTH TOPTOBOTO TIPEANIPUSITHSL.
HudopmanmonHoe obecriedenue
KOMMEpPUECKOH I1eATeIbHOCTH TOPTOBOTO
NIPEANPUSATHS.

/Cp/

15

IK-13

J1.1 J11.5

J1.4 J11.2

JI1.3J12.2
J12.1

2123 2435

2.10

Tema 9. «YnpapneHue repcoHaioM
TOPrOBOTO MPEATIPHSTH

OCHOBBI yTpaBJieH!s EPCOHATIOM
TOPrOBOrQ NPEANPUATHS. YTIPaB/ICHHUE
YMCJIEHHOCTBIO M COCTABOM MEpCOHaa.
VnpapfieHle NPOU3BOJUTENILHOCTHIO
Tpy/a. YIpaBieHUe CTUMYTHPOBAHHUEM
TpyJa MepcoHarna.

/Tlex/

[TK-13

JIL.1JILS
J1.4J11.2
J1.3 JI2.2
J12.1
212455

2.11

Tema 9. «YparieHue nepcoHanom
TOProBOI0 MPEANPHSTHS

OCHOBEI yTIpaBIIeHUs1 IEPCOHATIOM
TOProBOro NpeipusTUs. YIpaBicHue
YHCJIEHHOCTBIO M COCTAaBOM MEePCOHAJIA.
YrpapiieHue 1npou3BOAUTENILHOCTbIO
TpyzAa. YrpaBieHue CTUMYJIUPOBAHHEM
Tpyla nepcoHania.

/Mp/

TIK-13

J1.1J11.S
JI1.4 J11.2
A1.3 122
2.1
2102435

2:12

Tema 9. «YTnipaBieHue 1epcoHanom
TOPrOBOT'O MPEANPUATHS

OCHOBEI yrpaByieHHs IIePCOHATIOM
TOPrOBOTO MPEANPUsATHA. YIIpaBjicHHe
YHUCIAEHHOCTBIO M COCTABOM IIEPCOHAIA.
Y1paBjieHHE MPOU3BOAUTENBHOCTBIO
TpyZda. YIipaBjieHUe CTUMYIMPOBAHUEM
Tpy/a nepcoHana.

/Cp/

15

ITIK-13

JI1.1J11.5
JI1.4 JI1.2
J1.3J12.2
J12.1
212435

Paznen 3. «Teoperuueckne 0CHOBBI
AHAJIN3A JeSITeJLHOCTH TOProBbIX
npePUATHID

3.1

Tema 10. «Cucrema 3KOHOMHUYECKOTO
aHanM3a JesiTeJIbHOCTH TOProBhIX
NPEATPUATHIN

TToHsITHE 5KOHOMUYECKOTO aHaIM3a;:
NpeAMEeT, 3HaueHue, 3ajaun. Buapl u
HanpapieHUe IKOHOMHUYECKOrO aHanusa.
TTpUHLMIIBI B OCHOBHBIE TPEOOBAHUA 110
[IPOBEJICHHIO SKOHOMHYECKOT 0 aHaIN3a.
Hudopmanmonnoe obecnieueHue
3KOHOMHYECKOTO aHajau3a.

/Jlex/

[TK-13

JI1.1 J11.4

J1.2J11.3

J12.2 J12.1
2124

3.2

Tema 10. «Cucrema 3KOHOMUYECKOTO
aHaJiM3a e TesIbHOCTU TOPTOBBIX
IpeAnpUATUIN

[ToHsTHE SKOHOMWUYECKOTO aHaIu3a:
npeaMeT, 3HaYeHue, 3a1ayu. Bumsl u
HaIlpaBJIeHWE JKOHOMHUYECKOTO aHaIM3a.
[IpuHUMITEL ¥ OCHOBHBIE TpeOOBaHU 110
MPOBEAEHUIO IKOHOMHUYESCKOTO aHAIN3a.
HudopmarmonHoe obecrneueHue
9SKOHOMHYECKOT'0 aHaJH3a.

Tip/

[1K-13

JI1L.1JI1 4

Jd1.2J11.3

2.2 J12.1
2154
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33 Tema 10. «Cucrema sxoHOMUYECKOTO 10 [MK-13 1.4J11.2
aHaJn3a Jes1TebHOCTU TOPrOBBIX JI1.3 J12.2
TIPEATIPUSI THID) JI2.1
IousTe SKOHOMHYECKOTO aHaNH3a: 21 54
NpeaMET, 3HaueHue, 3aaadn. Buasr u
HanpasJIeHHe SKOHOMHUYECKOr0 aHalln3a.

I TpUHUMIIBEI U OCHOBHBIE TPEOOBAHUS TIO
TIPOBEIEHHIO SKOHOMHWYECKOTO aHaIu3a.
HnpopmaimonHoe obecneuenue
9KOHOMHUYECKOro aHa/Iuza.

/Cp/

3.4 Tema 11. «MeTobl IKOHOMUIECKOIO 2 ITK-13 JIL.1JI1.4
aHaiau3a» JI1.2 J11.3
MeTo0/10110rHueCcKue OCHOBLI aHa/IM34a. J12.2 J12.1
TpanuunoHHbIE METOARI aHAIM3A. 2104
/Tlex/

3.5 Tema 11. «MeTo/ibl 3KOHOMHUYECKOTO 2 [IK-13 JIt.1 J11.4
aHAIM3A» JI1.2 J11.3

MeTonoaoru4eckue OCHOBBI aHaJIM3a. J12.2 J12.1
TpaguuuoHHbIE METOABI AHATTH3A. a1 34
/Mp/

3.6 Tema 11, «MeTo/ibI 3KOHOMHYECKOTO 10 ITK-13 JI1.1 J11.4
aHamm3an JI1.2 J11.3
MeToa050rHyecKue OCHOBBL aHaJIN3a. JI12.2 J12.1
TpaguuMOHHBLIC METOIBI AHATIH3A. 21 24
/Cp/

Pasnen 4. «Anasus ToBapoodopora u
TOBAPHBIX PecypcoB TOProBoro
HpeAnpUATH»

4.1 Tema 12. « Ananu3z ToBapoobopora 10 MK-13 JI1.1 J11.5
TOPTOBBIX TIPEATIPUATHI» J1.4 J11.2
XapakTepucTUKa, 3HaYeHNe, 3a/1a4u J1.3J12.2
aHanuza topapoobopora. O0wui aHanus J12.1
ToBapoobopota. AHanu3 ToBapoobopora 2154
o0 COCTaBy, BUAaM, ¢popmam obopora.

@dakTopHBIN aHaNIU3 TOBaApOOOOPOTA.
/JTex/

4.2 Tema 12. « AHanuz ToBapoo6opoTa 10 IIK-13 J1.1 J11S
TOPTOBBIX NPEATIPUATHED JI1.4 JI1.2
XapakTepuUCcTHKa, 3HAUEHHUC, 381341 J1.3J12.2
ananusa ropapoodopota. Q0K aHanu3 J12.1
TOBapo0GOpOTa. AHATHU3 TOBApOOOOPOTA 2124
[0 cocTaBy, Buaam, popmaM 0bopoTa.
dakTopHbIH ananu3 ToBapooOdOpOTA.

Mlp/

4.3 Tema 12. « Ananus tosapoofopoTa 5 [K-13 JIL.1JI1.5
TOProOBBIX NPEATIPUATHIN J11.4 J11.2
XapakrepucTuKa, 3Ha4eHue, 3a1auu J1.3J12.2
ananuza Toeapoobopora. OOmMH aHAIH3 7112.1
ToBapooBopoTa. AHaliM3 ToBapoodopora 2124
110 cocTaBy, Buuam, (opmam obopoTa.
dakTOpHLIN aHATN3 TOBapoOBOpOTa.

/Cp/

4.4 Tema 13. «AHain3 TOBAPHLIX peCcypcos 6 ITK-13 JI1.1 Hl 4
TOPIrOBBIX MIPEANPUSTHIN 1.2 A1.3
[ToHATHE TOBAPHBIX PECYPCOB. 3aaiu U H%ﬁ gil

HAIPaBJIEHHs aHAIM3a TOBAPHBIX
pecypcoB. AHaJIM3 COCTOSIHUS TOBAPHBIX
3anacoB. AHayu3 3(pHexTHBHOCTH
MCTIONB30BAHMS TOBAPHBIX PECYPCOB.

daxToptbiii aHaaM3 TOBAPHBIX 3aMaCOB.

/Jlex/
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4.5 Tema 13. «AHanu3 TOBapHLIX PECYPCOB [K-13 H1.1J11.4
TOPTOBBLIX TIPEATIPUATHID JI1.2 J11.3
[TonaTHe TOBAPHBLIX PECYpPCOB. 3a1auu U J12.2 J12.1
HanpaBJIeHUsT aHaJIM3a TOBAPHBIX 2154
pecypcoB. AHANH3 COCTOMHUS TOBAPHBIX
3armacoB. Ananus ahdexTurHOCTH
HCI0J1b30BAHHA TOBAPHBIX PECYPCOB.

(PaxTopHBII aHaNu3 TOBAPHBIX 3aI1aCOB.
Mp/

4.6 Tema 13. «AHanu3 TOBApHLIX peCypcoB [TK-13 J1.1 J11.4
TOPTOBBIX MPENIPUSTUHID) JI1.2 J11.3
ITonsiTHe TOBAPHBIX pecypcoB. 3anauu v J2.2 J12.1
HanpasJIEHUs aHaJIN3a TOBAPHBIX 2124
pecypcoB. AHAIIA3 COCTOSIHUS TOBAPHBIX
3anacoB. AHanus 3QpPeKTHBHOCTH
MCITOJIb30BaHUsI TOBAPHBIX PECYPCOB,
daxkTOpHEIA aHanM3 TOBAPHBIX 3aTacoB.

/Cp/

Pa3zjen 5. «Anajaus uzgepixex
o0pameHns, 10X010B U HPUObLIH
TOProBBIX HpeANnpHATHID

5.1 Tema 14. « Ananuz wsnepxek oOpameHus TK-13 J1.1J11.5
TOProBBIX TIPEANTPUATHIN JI1.4 JI11.2
AHallu3 U3/1epKeK: OCHOBHBIC MOHATHA, JM.3J12.2
uHpopMaroHHas 0aza. J12.1
AHanu3 uzneprkexk odpalleHus 1o 2124
obmemy o0beMy, YPOBHIO H CTPYKTYpE.

MDaxTOPHBIA aHAINU3 UBHEPIKEK
obpatuenust.
/J1ex/

5.2 Tema 14. « Ananus usnepskek oGpaienns IK-13 J1.1 J11.5
TOPTOBBIX TIPEANPUATHI JI1.4 J11.2
AHanu3 M3epKeK: OCHOBHbIE MOHATHUA, Ja1.3J12.2
uadopmanmonnas Hasa. J12.1
AHaiu3 uznepikek obpaueHus no 21 54
obuemy o0BeMy, YPOBHIO H CTPYKTYPE.

DakTOPHBIN aHAJIN3 U3IEPIKEK
oOpatueHus,
Mlp/

5.3 Tema 14. « AHanu3 u3ziepkek o0palleHus MK-13 JI1.1 JILS
TOPTOBBIX TIPEATIPUATHANRY JI1.4 JI1.2
AHanuz u3eprKeK: OCHOBHEBIE IIOHSTHS, JI1.3J12.2

' uHdopManuonHas Gaza. J12.1
Ananuz uzaepxex obpallenus rno D124
o0memy 00bemy, YPOBHIO U CTPYKTYpE.

(DakTOPHBIN aHAJIU3 U3IEPIKEK
ofpareHus.
/Cp/

54 Tema 15. « AHanus 10XOA0B U IPUOBLIN MK-13 JIL.1 IS
TOPTOBBIX NPEIITPHATHID) JI1.4 J11.2
DKOHOMMUECKOE COJIEPIKAHUE JIOXO0B U J1.3J12.2
MpuOBUTH. AHallM3 BaJIOBOTO 10X0/Ja. JI2.1
Anammz ipuOsn. AHaINU3 21
peHTabembHOCTH.

/TTex/

5.5 Tema 15. « AHaAM3 J0XOIOB U MPUCHLIH IK-13 JI1.1J11.5
TOPTOBBIX PEAIPUATHID JI1.4 JI 1.2
IKOHOMHUUECKOE COJEpKaHNEe 10XO0/10B U J13J12.2
npuObLTA. AHaJIM3 BAJIOBOTO 10XOAA. J12.1

2154

Ananuz npudbuv. AHaJM3

peHTabeNnbHOCTH.

Tp/
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5.6 Tema 15. « AHanu3 10X0[0B U MPUGHLTU 7 5 [K-13 JIL1JILS 0
TOPTOBBIX MPEAIPUITHI J11.4 J11.2
DKOHOMUUECKOE COAEPIKAHUE 10XON0B U JI1.3J12.2
npuOBLIM. AHaNW3 BaJIOBOrO A0XO/A. J12.1
Ananus npubsinu. AHanuz 2124
peHTadenbHOCTH.

/Cp/

5.7 Kypcosas pabota. IlepeueHs Tem 7 20 [K-6 TIK-7 | JI1.1 JI1.5 0
npencrasieH B [Ipunoxenuu 1 k pabouei IMK-8 T1K- JI1.4 J11.2
nporpaMMe JucuuriuHsl. /Cp/ 13 JI1.3 J12.2

JI2.1
2102223054
25
5.8 /DK3aMen/ 7 36 MK-6 TIK-7 | JI1.1 JI1.5 0
ITK-8 I1K- J1.4J11.2
13 J1.3J12.2
JI2.1
D12253 54
25

5.1. ®ouag OLEeHOUHBIX CPEACTE JUIS IIPOBEAeHUsI IPOMEKYTOUHONH ATTECTALNH

Bomnpocsl k 3auety -6cemectp
1.ITonsaTue Toproporo jeia. Pazpurue ToproBoro npeanpuHuMarenseTsa B Poccuu.
4.Cojziep:kaHue KOMMEpUECKOH AEATEIEHOCTH B c(hepe TOBapHOro oOpalleHus.
5. TIpHHLMITBL, 11ETH, 3a/1a4¥ KOMMEPUYECKOHR IeATENLHOCTH B TOPTOBJe,
6.0c00eHHOCTH KOMMEPYECKOH AeATETRHOCTH B OTITOBOM TOPrOBIIE.
7.0co0eHHOCTH KOMMEPUECKOH AeATeILHOCTH B PO3ZHUUYHOM TOProBJIe.
9.3HauenHue U CoAePIKaHNe 3aKyOUHON AesITebHOCTH B TOProBie.
10.HMcTOYHMKM 3aKYIIKK TOBApOB TOPrOBLIMU NPEANPUATHIMMU.
11.Opranmnzauus Xo3aMCTBEHHBIX CBA3EH IIPU 3aKyIIKE TOBAPOB.
12. J1eaTenbHOCTE OT/IENa 3aKyTIOK OITTOBOTO TOProBOr0 NPENIIPHATHSA.
13.IlnaHupoBaHKE ONTOBBIX 3aKYIIOK TOBAPOB B ONTOBLIX (PUPMaX.
14.TInanupopanue o0ObeMa 3aKyINoK ¥ OCTaBOK TOBAPOB B MarasnHax.
15.3uaueHue ¥ CoaepI§KaHUe KOMMEpPUYECKOH AEATENLHOCTH 10 MPOAaXKe TOBAPOB B TOPIOBJIE.
15.0pranuzanmst ONTOBOM MNPOLaXKH TOBAPOB.
16.Opranuzaiys po3HU4HON NPOJAKH TOBAPOB.
17. MeTronsl NpoJasKu TOBAPOB B MarasMHax.
18.AccopTHMeHTHas TIOJIMTHKA U €€ COCTABJIAIOLIME B ONTOBOH U PO3HUYHON TOPTOBIIE.
19.®opMUpoBaHKe U PEryIHPOBAHKE TOProBOrO aCCOPTUMEHTA B ONTOBOH TOPrOBIe.
20. dopMHpOBaHUE TOPrOBOro aCCOPTUMEHTA B MarasuHe.
21. KoHuemnmus KOMMEpUECKUxX yCIIyr B cepe TOBapHOro 00palleHus.
21.TTpupona NoKynaTeabCKOro CEPBHCA U €T0 COCTABMAIOLINE.
22. 3HaUUMOCTh YIIPABIEHUs NPOLIECCOM 00CTy:,KMBaHHA MOKynaTeieH B Mara3uHax.
23.CucreMa OCHOBHBIX 2JIEMEHTOB, (POPMUPYIOLIHMX YPOBEHL 00CIYKUBaHUsA TOKYNATENeH.
24.CHcTeMa OCHOBHBIX MOKa3aTenel, XapaKTepuayromuX OTACbHbIC 3IEMEHTbl YPOBHS 00CTy KUBaHMA MOKYMaTe/ei.
25.0ueHKa MOKyMaTeNs MU ypoBHA 06CTyKuBaHust. MDaKkTOPE! OLEHKH YPOBHA 00CITY)KMBaHHA MOKYNaTE/IAMH.
26.0xapakTepHsyiiTe MOJENL 00eceueHns Ka4eCTBEHHOro 00CIy)KHBaH)A TIOKynaTescH.
27.CocTaB M BUABI TOPrOBBIX YCIIYT, OKA3bIBAEMbIX MPEANPUATHAMH OIITOBOH TOPrOBIJIM [MOCTABILUKAM.
28. CocTaB M BHJBI TOPTOBBIX YCJIYT, OKA3hIBACMBIX MPEANPHATHAMH OITTOBOH TOPIOBJIM CBOMM KITHEHTAM.
29.0xapaKTepusyiiTe COCTaB yCiIyr, OKa3blBAEMBIX B MarasvHe nokynatesed. PasHpie MOAXOBI K X Kiaccupukanuu.
30.JIn3aiit PO3HUUHOTO MPEANIPUSTHS U IPUHIMIILL €10 Pa3paboTKH.
31. TpeGoBaHust K YCTPOMCTBY M IJIAHHPOBKE MarasuHa.
32. Bubl TEXHOJOIMUYECKHX TJIAHUPOBOK TOPTOBOTO 3ajia B MarasuHax.
33.[Tokazareny >PPeKTHBHOCTH UCTIONL30BAHMSA IO TOPTOBOTO 3a/1a
34.Cocrasiisronmuye armoc(epsl Mara3uHa 4 UX XapakTepPUCTUKHU.
35.Bu3yasbHble KOMIOHEHTH! aTMOC(ephl Mara3uHa 1 NpaBuiia X paspaboTku.
36.IToHsTHE TOPTrOBOIA CETH U IPeUMYLLECTBA UX QYHKIMOHUPOBAHML.
37.0cHoBHbIC (OPMBI KOHIIEHTPAIIMH KanuTana B chepe ToBAPHOro 0OpalleHH .
38.ITonsTie (ppaHuakizHra ¥ MEXaHW3M ero MCTObL30BAHMA Uld WHTEIPUPOBAHUSA B TOProOBYIO CETh HE3aBUCHMMbIX POSHUTHLIX
TOPrOBLEB. 3
39.TpaHcHAUMOHAIbHBIE KOMITAHWH, NPUUMHBL MX BOSHWKHOBEHHA. HaripaBnenus pasBUTHA MUPOBBIX PO3HUMHEIX CETEW.
40.PackpoiiTe MOHATHE (KATErOPUHHOTO MEHEIKMEHTa» M 3Tallbl NpoHecca BHEIPEHWsI KATETOPUMHOrO MEHELKMEHTA.
41.0pranu3auun KoMMepueckoil ciyxOsl TOProBOM CeTU U cosiepkanue ee paboTbl ( ocHoBHbIE QYHKLHH ).
42 Tpusenure GyHKLUMU KATCrOPUHHOTO MEHELKCPA KOMMEPUECKOH CITy KOBI.
43 PaBoT ¢ MOCTABIIMKAMU B KATETOPUHHOM MEHCIKMEHTE.





image14.png
44, TTosBneHue v pasBUTHE COBCTBEHHbIX TOPTOBBIX MaPOK POZHHYHBIX TOPrOBBIX CETEi.
45.@yHKUHH cOGCTBEHHBIX TOProOBbIX MapoK C pa3sHOH OpHEHTaLMEH.

46.Knaccnpukanus coGCTBEHHBIX TOPIOBBIX MapoK W MapKHpPOBKA TOBAPOB.
47.Onpenenennie CTOMMOCTH COGCTBEHHEIX TOPTOBBIX MapOK.

i
i

Bonpocs k 3x3ameny -7 cemectp ‘

1.Ilonstne ToproBoro neina. Pa3ssuTHe TOProBoro npeanpuHuUMarenscTsa B Poccun.
2.CozeprkaHue KOMMEPUECKOH AeATeNBHOCTH B cepe TOBapHOro obpaineHus.
3.JIpuripust, uenu, 3a1a4u KOMMEpPUECKOH AeATeIHOCTH B TOProOBJe.
4.0c00eHHOCTI KOMMEPYECKOH ASATENLHOCTH B OTITOBOH TOPrOBIIE.

5.0cobenHoCTH KOMMEPUECKO# ASATENLHOCTH B PO3HUUHOMN TOProBJie.

7.0pranuzanus Xo3aHCTBEHHBIX CBA3€H [PU 3aKyNKe TOBAPOB.

8.JlesTeIbHOCTE OTHeNA 3aKYITOK ONTOBOIO TOPrOBOTO NMPENTPHUATH.

9.ITnaHnpoBaHHe ONTOBEIX 3aKyIIOK TOBAPOR B OITOBBIX PUPMAX.

10.I'nanuposanue o6bema 3aKynok ¥ HOCTABOK TOBAPOB B MAarasuHax.

11.3nauenue 1 conepkanne KOMMEPUECKOH AeATELHOCTH MO MPOAsKe TORAPOB B TOPrOBJIE.

12.0Opranusanus o0TOBOM NPOJaXku TOBAPOB.

13.0Opranusanys po3HUIHON NPOJAKH TOBAPOB.

14. MeTozs! NPOAaKHU TOBAPOB B MAara3uHax.

15.AccoprmMenTras NONMTHKA U e COCTABISIOLIME B ONTOBOH M PO3HMUHOI TOProBIE.

16.D0opMHUPOBAHKE 1 PEryTUPOBAHIE TOPrOBOrO aCCOPTUMEHTA B ONTOBOMN TOPTOBJIE.

17. ®opmupoBaHHe TOProBOro AaCCOPTUMEHTA B MarazuHe.

18. Konuernuusa KOMMEPUECKHX YCIYT B cepe TOBAPHOro obpalneHus.

19.11prposa NoKynaTeapCcKOro CEpBUCa U ero COCTABIAFOLIME.

20. 3nauumMoCTh ynpaBaeHUA TpoLeccoM OOCITyKHBaHUA NOKYyNaTeiel B Mara3uHax.

21.CucremMa OCHOBHBIX 3JIEMEHTOB, (POPMHUPYIOIMX yPOBEHb 0GCIyKHBaHHA MOKYyIIaTeNet.

22.Crctema OCHOBHBIX MOKasaTesiel, XapaKTepu3yIOMuX OTAENbHBIE HIEMEHThI YPOBHA 0OCTYKHBAHMS NOKYTIATeNeH,

23.0uenka NOKyNaTeNsaMu ypoBHA o0ciyxuBanud. DakTopsl OLEHKH yPOBHS 0BCIYKHBAHUS MOKYIATSIAMHU.

24.0xapaxrepusyiite Moens 00ECTICUCHUS KAYECTBEHHOr0 00CAYKHBAHMS TIOKynaTened.

25.CocTaB ¥ BU/IBI TOPrOBBIX YCIYT, OKa3BIBAEMBIX TPEANPUSTHAMM ONTOBOH TOPrOBAHM MOCTABILHKAM.

26. CocTas W BU/IBI TOPrOBAIX YCIIYT, OKAa3bIBAEMBIX MPEANPUATHSIMU ONTOBOH TOPTOBJIM CBOMM KIMEHTAM. ‘

27.0xapakTepusyiTe COCTaB YCNIyr, OKa3blBAGMEIX B MarasuHe rnokynareinci. PasHele MOAXOABI K UX KAaCCH(HKALIMH.

28 . Jlu3alid pO3HYUYHOrO NPEeANpUATUL U IPUHIMITE eT0 paspaboTkKi.

29. Tpebopanus K yCTPOMCTBY M TUTAHUPOBKE Mara3vna,

30.I1oxazatenyt 3 GeKTHBHOCTH UCTIONB30BAHUS [NTOLIAH TOProBOro 3aia

31.Cocrasnsaroumue aTMoc(epbl MarazuHa U UX XapaKkTepUCTHKH.

32.BusyanbHele KOMIIOHEHTH! aTMOC(Eph! MaraziHa U NpaBuia X paspaboTKH.

33.TlousiTre TOProBoil ceTy M NPEeUMYILEeCTBa UX (PYHKUHOHUPOBAHMA.

34.0cHoBHbie HOPMbI KOHUEHTPAMU KanuTana B cepe TORAPHOro 0OpanteHus.

35.TTonsTHe QpaHyai3MHra i MeXaHH3M ero MCroNb30BaHKA A/ HHTETPUPOBAHMA B TOPTOBYIO CETh HE3ABHCHMBIX POZHUYHBIX

TOProBLEB. )

36.TpancHaupoHanbHEle KOMIAHHY, MPUYMHBL MX BO3HUKHOBEHMS. HanpasineHusa pasBUTH: MUPOBBIX POSHHUHEIX CETEH.

37.Packpoiite TOHATHE KKATETOPHHHOTO MEHEHKMEHTA) 1 STallbl IPolecca ero BHEAPCHHUSL.

38.0praHuzaupid KOMMepUYeckoH ciy>k0bl TOPTOBOM CeTH U COJIEPKaHUE €e paboTsi ( OcHOBHbIE DYHKIMH ).

39.[IpuBeanTe ¥ oXapakTepuayiite QyHKIMH KAaTErOPHHHOIO MEHEHKEPd KOMMEPUECKOH CITy>KOBI.

40.PaBoTa ¢ MOCTABIINKAMU B KATETOPUHHOM MEHEIKMEHTE.

41. TTosiB/ICHUE H PA3BUTHE COOCTBEHHBIX TOPTOBEIX MAPOK PO3HWUYHEIX TOPTOBBIX CETEH.

42 .MYAKUMH COOCTBEHHDBIX TOPrOBEIX MAPOK C PasHOH OpHEeHTALHEH.

43 .Knaccuduxaums coOCTBEHHBIX TOPrOBLIX MAPOK ¥ MAPKUPOBKK TOBApOB.

44 OupepelieHre CTOMMOCTH COOCTBEHHBIX TOPrOBBIX MApOK,

45 Ionsitve ¥ crieiM(yKa yIpapiCHUs B TOPTOBIE.

46.11ens, 3a/1a49 X METO/IBI YIIPABJICHHSA B TOPTOBJIC,

47.0xapaxTepn3yiTe GyHKUME U MEXaHU3M yNPABJICHUS B TOPTOBIIE.

48 XaxkoBB! ANOHCKUN M aMEPUKAHCKHI MOAXOMB! K CHCTEME YNPaBJIeHHA NPEANPUATHCM.

49.Buzbl OIITOBOM TOPTOB/X ¥ ONITOBBIX NPEANPUSITHH.

50.Busl 1 CTPYKTYpa PO3HUUHOH TOProBOH CETH.

51.Knaccuduxaumu npeanpusTHii posHUYHON TOPTOBIIH.

52.PazMmelieHne po3HHUHON TOProBOH CeTH B ropojiax.

53.0mnpenecnenne MeCTONOOKEHHA MarasiHa.

34.Opranu3aiiOHHbIE GOPMBI TOPrOBBIX MPENNPUATHH.

35.AHAJIU3 OPraHU3aLMOHHON CTPYKTYpPbl YIPAB/IECHHS TOPrOBOrO NPEANPIATHA.

76.OCHOBHI 1 NPOLIECC CTPATErMICCKOrO MIAHUPOBAHUA. T N
57 .1arbl CTPATErHYECKOro [IAHVPOBAHMA JEATENBHOCTH TOProBoro Mperp ‘ &\
58 3pHauCHHME M BH/bl CTPATETHH PA3BUTHs TOPTOBOIO MPE/IPHATHA. : :,\ \
39.TIpMALMIIBI 1 NOCAEIOBATEAEHOCTD pa3pabOTKK CTPATer UK. o _ |
50). AHaaus X03ANCTBEHHOM eATeIbHOCTH TOPTOBOTO TIPCAPHATHA. \

6.3HaucHuE U COACPKaHHUT aaxyﬂoqﬂoﬁ ACTTCIIBHOCTH B TOPTOBJIE. Hctounnku 3aKYINKH TOBapOB TOProBBIMU OpeanpuATHAMA.

BOrO MPEANpUATHA.
51 VndopMatyoHHoe 00eCTICUeHHe e TeNILHOCTH TOPro pearnp
‘ = - —
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62.0CHOBEI ynpaBieHus EPCOHAIOM TOPrOBOTO MPEATIPUATHS.

63.YnpasieHne YMCIICHHOCTRIO U COCTABOM MEPCOHATA TOPrOBOrO TIPEATIPUSITHSI.
64.0cHOBHOE COACPIKAHNIE W ITAlLI PEANM3ALMK (YHKLMH yNPaB/ICHHMs IPOU3BOANTENBHOCTHIO Ty EPCOHAIA TOPrOBOro
TIPEATIPUATHS.

65.0011re noaXoAbl U MPUHIMILI CTUMYIUPOBAHUS TPYAa PaGOTHUKOB TOPrOBOrO MPeaNpUATHS.
66.DopMbI OMNATH TPYZAA U UX MOTHBALMOHHAS HAIIPABJIEHHOCTb.

67. IlnanupoBaHue CpeICTB HA CTUMYJIMPOBAHUE TPYAA paOOTHUKOB TOPTOBOIO MPEANPUSITHSL.
68.IToHaTre KOHPIMKTA, €r0 OCHOBHBIEC JIEMEHTHI M Pa3HOBHIHOCTH.

69.I1pouecc ynpagieHnus KOH(IMKTaMU.

70.ITonsaTHe cTpecca U ypapieHHE UM.

71. TToHsiTHE SKOHOMHYECKOIO aHaNMu3a: NMPEaMET, 3HAUYeHUE, 3a1aluu.

72. Buzpl ¥ HanpapjieHWs SKOHOMHUYECKOTO aHAJIM3A.

73. 1lpuHUMITEL ¥ OCHOBHEIE TPEOOBAHUSA TI0 MPOBEACHUIO YKOHOMHYECKOI0 aHaJIN3a.
74. Undopmaumontoe obecriedere SKOHOMHIECKOro aHaan3a.
75.Merononoruueckue 0CHOBBI aHAJIN3A.

76.TpangMUMOHHBEIE METO/IbI aHATH3A.

77.XapakTepucTHKa, 3HaUeHue, 3a1a4y aHajiu3a ToBapoobopoTa.

78.061uii anamms ToBapoobopoTa.

79. Ananus TopapoobopoTa no cocrapy, Buaam, popmam obopora

80.MaxTopHbIi aHaIM3 TOBapoOOOpOTA.

81.ITonsiTHe ToBapHEIX pecypcos.

82.AHanu3 cOCTOAHMA TOBAPHBIX 3aMACOB.

83.Anamm3 3p(PeKTHBHOCTH UCTIOMb30BAHMA TOBAPHEIX PECYPCOB.

34.MakTopHbIN aHaIM3 TOBAPHBIX 3aI1aCOB.

85.AHanmu3 u3epIKeK: OCHOBHBIC MOHATHS, MHPOpMaLMOHHas Oa3a.

86.Ananus u3nepxek odpaiueHus 1o odmemy 00beMy, YPOBHIO U CTPYKTYpE.
87.MakropHblil aHaNM3 U3aepkKeK 0OpalleHHUs.

88.3xoHoMuuecKOe CoepKaHue JOXOAOB U MPUOLIIHN.

89.AHanu3 BaJIOBOTO A0XOJa.

91.Ananu3 npudeLUIN.

92.AHanu3 peHTadeNBHOCTH.

5.2. @oHa OUeHOYHBIX CPEACTB AJIsl MPOBEACHHUS TEKYIIEero KOHTPOJIs

CrpykTypa 1 couepkanvie (OHIa OLEHOUHBIX CPEACTB IpeAcTaBieHsl B [punosxennn 1 x paboueii nporpaMme AUCIHIIIHHbL.

CHESEHIE JWCTIATUIANE] (MOAY )

6.1. Pexomenjiyemast nureparypa

6.1.1. OcnoBHast JMTEpaTYypa

ABTOpBI, COCTABUTEIIH 3arnaBue HznarenscTBo, roa Konuu-so
JI1.1 |byneesa P. H. Kommepueckas aedrensHocTs. Opranuszaims U Pocros n//1: denmkc, 31
ynpasienue: yuel, Uit CTYACHTOB BhIcLI. yueo. 2012

3aBeJieHni, oOyJyarommxcs 1o Cretl.
"DKOHOMHKA M YIIP. HA MPEeANTpUATHH"

JI1.2 | Heuuraiino A. H., KoMnnekcHbIH 9KOHOMUYECKUM aHasIn3 Pocros n//l; ®enuke, 50
Heuwuraiino H. A. XO3ANCTBEHHOM IeATeIbHOCTH: yuel. nocobue 2014
JI1.3 |Yepnyxuua I'. H. OpraHusatiyst TOProBiIH: YUeOHHK Mockpa: Y HUBEPCUTET http:/'/biblioclub.r\f’
«Cuneprua», 2016 - HeorpaHWYEeHHBIH
AQCTYI LA
3aperucTpUpOBaHH
BIX TMOJIL30BATEJIEN
JI1.4 | Anekceera A. U., KoMnjeKCHbIN 3KOHOMHWUYECKHH aHalln3 M.: KHOPVYC, 2009 50
MauseeBa A. B., X03HCTBEHHOMN AesTe)bHOCTH: yuel. nocobue

Visuuxuit J1. U,
Bacunees 0. B.
J11.5 | Cungesa K. M., Kommepueckast 1esTe/IbHOCTb: yued. s M.: HOpaiit, 2014 30
Cunses B. B., 3emysax | OakanmaBpoB
C. B., PomaHeHkoBa
O.H.

6.1.2. lomoJimuTe/IbHAS JIUTEPATYPa

ABTOpPBI, COCTABUTENN 3arnasue WzparenseTBo, roj Konnu-Bo ‘l
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cip. 10

ABTOPBI, COCTABUTESIH 3arnaBsue HznarenscrBo, ron Konuy-8o
J12.1 |Bamapumosa C. H., Opranumzanus Toprosiin. [IpakTukym: yueGHoe Munck: PUIIO, 2014 http://biblioclub.ru/
I'puukora . B., nocodue - HEOIpaHWYEeHHbIH
Hacexo M. B. JOCTYIT 114
3aperucTpUpOBaHH
bIX NOJIL30BATENICH
JI2.2 | Mapxkapesu 2. A., OKOHOMMHYECKUH aHANHU3 XO3SHCTBEHHOM M.: KHOPVYC, 2008 30
I'epacumenxo I'. I, HeATebHOCTH: yuel. rocobue
Mapxkapsn C. .
6.2. Ilepeuenn pecypcoB HH(POPMALHOHHO-TEJEKOMMYHHKANNOHHO cetn "UnTepuer"
91 | Bunorpazopa C.H. Opranusauus u TeXHonorus toprosan: yue6nux, 2009. https://biblioclub.ru/index.php?
page=book red&id=235714&sr=1
92 | benunkos WL.IT. CoBpemennsle hopmMaTbl PO3HUYHON U OMTOBOM TOpPro.iM.-JlaGopaTopus kHU-TH, 2012.
https://biblioclub.ru/index.php?page=book red&id=142448&sr=1
93 | bennk I1. Ananus nearensHoct npeanpuatui-JlaGopatopus kuury, -Mocksa, 2010 https:/biblioclub.ru/index.php?
page=book red&id=97267&sr=1
94 | amkos JLIL, IMTamGyxuusnu O.B. Opranuzauus U ynpaBieHue KOMMEPUECKOH AeITeNbHO-CThIO.
https://biblioclub.ru/index.php?page=book red&id=375809&sr=1
95  [Ilanxpatop ®.I'., Connarosa H.d. Kommepyeckas aesrensrocts. https://biblioclub.ru/index.php?

page=book red&id=452590&sr=1

6.3. Ilepeuens nporpammuoro odecieyenns

6.3.1 [ Microsoft Office

6.4 Ilepevyennb nHGOPMANMOHHBIX CHPABOYHBIX CHCTEM

6.4.11K0Hcynmam +

ClielManu3upoBaHHON yIeOHOU MeOebi0 U TeXHUYECKMMHU CpelcTBaMU 00yueHHs. 11 mpoBeneHuUs JIeKLMOHHBIX
3aHATHHA HCIIOJIB3YETCS AEMOHCTPALMOHHOE 000py10BaHHE.

ETOAMYY,

UE YKAIAHUL UL OBY

AIOHINXC:

Meroauueckne ykazaHHs 1Mo OCBOEHMIO AMCUUITIMHEI Npencrasiens! B [Tpuioxkenun 2 k paboyveil nporpaMme JUCLUTIIMHEL





image17.jpeg
IHpunoxenue |
K paboueil rporpaMme

MunnncreperBo obpaszoBanns u Hayku Poccniickoit Meneparnm
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Busuposanue PITJ] 1151 ucrnosiHeHHst B 04epeaHOM y4eGHOM roxy

Otaen o6pazoBaTebHBIX NPOrPaMM U TUTaHUPOBaHUs yuebioro npouecca Toponosa T.B.

PaGo4as nporpamMa nepecMotpeHa, obcyxnena u onodpena ans ucnonHeHus 8 2019-2020 yueGHoM roxy Ha
zacenanuu kadenpol Kommepis 4 TorucTuka

3ag. kadenpoii 1.3.1., npodeccop A.Y. AnbOekoB

IIporpammy cocrasui(u): K..3.H., foueHT, ['panexko B.B.

Busuposanue PI1J{ nos venosiHenns B ouepesHoM yueGHOM roay

Orpaen obpazoBarenbHBIX MpOrpamMM U ITaHUpoBaHUs yueOHoro rporecca Toponosa T.B.

Pabouas nporpamma nepecMorpeHa, odcysxaeHa u onodpena i ucrnonHenus B 2020-2021 yyeGHOM roay Ha
3acenanuu Kadenpsl KoMmmepiius v TOrucTuKa

3aB. kadeapoit J1.5.H., npodeccop A.Y. Anbdekon

[Iporpammy coctaBun(u): K..2.H., A0OLEHT, [ parrenko B.B.

Busuposanue PIIJ{ anst ucno/iHeHUs1 B o4epeaHOM Y4eOHOM roay

Otnen oOpazoBaTenbHBIX MPOrpaMM M IUTaHUpoBaHus yuedHoro npouecca Toponosa T.B.

PaGouas nporpamma rnepecMoTpeHa, o0cysx/ieHa U olo0pena st ucrnioHenus B 2021-2022 yuedbHoM rogy Ha
3acenaHuu kadenpsr Kommepuus v NOrucTvKa

3aB. kadenpoii: [.9.1., npodeccop A.Y. Anbbekos

[Tporpammy coctaBwi(u): K..3.H., JOLEHT, [ 'panenko B.B.

Buzuposauue PII/] ans ucnosHeHHs B ouepeHOM y4eOHOM roay

Otzen obGpasoBarelbHBIX MPOrpaMM U TUIaHHpoBanus yuebHoro npouecca Toponosa T.B.

Pa6ouas nporpamma repecMoTpeHa, o0cyskaeHa u onodpeHa ans ucrnoianenus B 2022-2023 ygebnom rony Ha
3acesannm xkadeaps Kommepiws v 1IorucTrka

3ag. kadenpoii: J1.5.1., npodeccop A.Y. AnpOekos

[Iporpammy cocTaBmi(u): K..3.H., JOLEHT, I panenko B.B.
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I.IGJ'II/I OCBOCHUS TUCLIMIUIMHBL, U3YYEHUEC TCOPETHYCCKHX [MOJIO)KEHHH U Bblpa6OTKa MPaKTHYCCKUX I1OAX0OA0B I10

COBEPIICHCTBOBAHUIO TOpFOBOﬁ ACATCIIEHOCTH.

3ajaun: - U3ydeHue COBPEMEHHbIX MPEACTABICHUH O COAEPIKAaHUM TOPTOBO-TEXHOJIOTHYECKOM NEATETBHOCTH W OCHOB
TEOPUH YNpaB/ieHus B cepe oOpalleHus; - u3yueHue (popM, METOIOB OPraHH3aLUH H MJIAHUPOBAHHS I10 3aKyMOYHON M
COBITOBOH JeATe/bHOCTH Ha YPOBHE TOProBBIX MPEANPUATHH; - (OPMHUPOBaHHE 3HAHUI M MPAKTUUECKMX HABBIKOB
pPauMOHaJIbHOM OpraHM3alMK TOProBEIX MPOLECCOB, YMEHUA YNPaBIATh UMHU; - IPHOOPCTEHUE HABBIKOB PEIIEHMUS
Han0oJiee pacrpocTpaHeHHBIX 33124 B O0NACTH OpraHH3allil U YIPaBJIEHUs TOPTOBEIMU MPOLIECCAMMU; -
COBEPLIEHCTBOBAHUE HABBIKOB TBOPYECKOUW paldoThl ¢ HAYUHOW M crielMalibHON JAuTepaTypol; - HCNO/Ib30BaHUE
NOJTYYSHHBIX 3HaHUH NPH HaNUCaHWK KypCcOBOH paboThl M BHIIOJHEHMH BbIITYCKHOM paboThI.

Luxn (paznen) OOIL:

ECTO TUCHUAILTUHBL B CTPYKTYPE OBPA3OBATELHOU IIPOTPAMMBI -

JV'BLB

2.1

TpeOGoBanus Kk npeaABAPUTE/ILHON NOATOTOBKE 00yYAI0IIerocs:

2.1.1

HeobxoaumbIMu YCJIOBHAMH T YCIICIIHOTO OCBOCHUS AHMCHHMITTHHALI ABJIAKOTCA HaBLIKH, 3HAHHUA M YMEHHS, MONNYYECHHBIC
B pE3yapTaTC U3YyUYCHMA OUCUUITIINH:

2.1.2

DKOHOMMKA OpPTaHU3al|H

4.1.3

KomMepueckas neaTesbHOCTb

2.1.4

MapkeTuHr

213

[IpaBoBoe perynupoBaHue npodeccHOHaIbHOM ASSITEIbHOCTH

2.1.6

CoumanpHO-3KOHOMHYECKas CTaTUCTHKA

2.1.7

I/I3y HYEHUC KOHBIOHKTYPLI PBIHKA

2.1.8

JlenoBbIe TIEperoBOphl B TOProBoM OU3HECe

215

DIeKTPOHHAs KOMMEPLUS

2.1:10

VYpagieHue rocyapcTBeHHbIMH 3aKyTKaMH

2:1.11

[TpaBoBoe perynupoBadue npodeccroHanbHON AeaTeIbHOCTH

2.1.12

JlenoBble NieperoBopsl B TOProBOM OU3Hece

2.2

JIMCIUMIUIMHDE ¥ NPAKTHUKH, JJIsi KOTOPLIX OCBOCHNE JAHHON AUCHUNIMHBI (MOAYA51) HEO0X0AMMO KaK
npeallecTByloIee:

2.1

Byxranrepckuii yuer

2.2.2

3anacel U 3aTPaThl B YIIPABIEHUH KOMMEPUYECKOH IeATeNbHOCTBIO

42,3

B3I npennpuarui

224

Jlorucruka B TOprosiie

Ensd

[TpoGnemsbl ayheKTUBHOCTH KOMMEPYECKOH AEATENEHOCTH

2.2.6

B3I npeanpusatuii

2.2.7

3amnTa BRIMYCKHOW KBaJU(UKAIIMOHHOM padoThl, BKIIOYasd NOArOTOBKY K NMPOLEAYpPe 3allMThl U MPOUELYPY 3alHThl

ITK-6: cioco0HOCTHI0 BRIOHPATH AeJI0OBLIX IAPTHEPOB, NPOBOAHTEL ¢ HHMH ACJOBbLIC NEPEroBOPbI, 3aKJII0YATEL JOT0BOPA H

KOHTPOJIMPOBATH HX BLINIOJHEHHE

3HATE:

COCTABJIIOLIME CHCTEMBI TOBAPOIBMIKEHHS HA PBIHKE, UX CYLIHOCTH; OPTraHM3alMIO XO3AHCTBEHHBIX CBA3EH MO ONTOBBIM 3aKyMKam
W MPOJaXe TOBAPOB, MOUCKA H BLIOOPaA MOCTABIIMKOB; CyTh AEJIOBLIX MEPEroBOpOB; 00LLKME MONOKEHNS 10TOBOPA KYTH-NPOAAKH
TOBapOB;

OpraHM3aLMIO TOBAPOABWKEHHUSA U TOBAPOCHAOKEHUS PO3ZHUYHON TOPrOBOM CETH

YMmers:

BBIOUPATh MOCTABIIMKOB M TOPrOBBIX MMOCPEIHUKOB, 3aKIH0YaTh JONOBOPA M KOHTPOJIMPOBATh X COOMOAEHHE; paboTath C
[pETEH3UsAMH W peKJIaMalsIMU; OpraHu30BaTh paboTy 1o (GOPMUPOBAHUIO 3aKa30B NOTpeduTenci

Baanerns:

HaBBIKaMU BHIOOpa KaHAJIOB paclpeNiesieHus, TIOCTaBIIMKOB, 3aK/IF04aTh A0r0BOpa, KOHTPOJIMPOBATh MX MCIIOJIHEHNE; HAaBbIKAMU
(hOpMHUpPOBaHHMs OTHOLICHHWH ¢ MOTPeOUTENsIMU; MeToAaMH OeCKOH(IMKTHLIX B3aHMOOTHOLICHHH C MOKYNMAaTeIIMH; yMEHHEM BECTH
JIeJIOBBIE [TEPErOBOPLI

IK-7: ¢cnocoGHOCTLI0 OPraHU30BLIBATH ¥ IJIAHNPOBATHL MATEPHAJBHO-TEXHHYECKOe o0ecnieyeHue NpeANpUATHil, 3aKyNIKY M

OpoAay TOBapoB

3HaTh:





