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[bookmark: _Toc531769302]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: _Toc531769303]2 Описание показателей и критериев оценивания компетенций на различных этапах их формирования, описание шкал оценивания

 3.1 Показатели и критерии оценивания компетенций:  
	ЗУН, составляющие компетенцию 
	Показатели оценивания
	Критерии оценивания
	Средства оценивания

	ПК-2 -способностью осуществлять управление торгово-технологическими процессами на предприятии, регулировать процессы хранения, проводить инвентаризацию, определять и минимизировать затраты материальных и трудовых ресурсов, а также учитывать и списывать потери

	З -методологические основы торговой деятельности в сфере обращения; закономерности и тенденции развития рыночной экономики; содержание, основные принципы и методы управления торгово-технологическими процессами и персоналом в торговле; 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; организацию обслуживания покупателей в торговле; используемые в торговле методы маркетинговых коммуникаций; 
	Обобщить необходимую информацию в области управления торгово-технологическими процессами и персоналом, анализа и планирования коммерческой деятельности торговых предприятий.
	Умение поль-зоваться  основной и дополнительной литературой при подготовке к занятиям, выполнению самостоятельной работы; исполь-зовать информа-ционные ресурсы Интернет; осуществлять целенаправленный поиск и отбор информации.
	 Т – тесты модуля1


	      У -управлять торгово-технологическим процессом;  -выявлять, формировать и удовлетворять потребности покупателей, применять средства и методы маркетинга; ориентироваться в вопросах управления предприятием, его материальными ресурсами, персоналом; 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.
	Ориентация  в вопросах управления ресурсами  торгового предприятия,    выполнения анализа,  оценки коммерческой деятельности.
	Наличие глубоких исчерпывающих знаний в области управления ресурсами торгового пред-приятия; грамот-ное и логически стройное изло-жение материала при ответе, применение ме-тодов анализа, прогнозирования и контроля коммерческой деятельности.
	РЗ -зада-чи 1-5, 
КР -задания модуля 1

	В -навыками анализа внешней среды торгового предприятия, формирования и управления торгового ассортимента с учетом требований рынка; методами выявления спроса и воздействия на потребителей;  аналитическими методами   оценки эффективности коммерческой деятельности торгового предприятия.
	Использовать современные информационно- коммуникационные технологии  и глобальные информационные ресурсы в области управления торгово-технологическими процессами.
	Осуществление комплексного анализа деятельности торгового предприятия
	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; отраслевой подход  к информационному обеспечению, методы анализа и стратегического планирования коммерческой деятельности.

	Обобщить необходимую информацию в области использования принципов и методов управления торгово-техноло-гическими процессами, оценки коммерческой, маркетинговой деятельности в торговле
	Умение исполь-зовать возможные информационные ресурсы; осуществлять целенаправленный поиск и отбор информации.
	Т -тесты модуля 2,
 КР –задания модуля 2

	У -осуществлять оценку организационной структуры управления  предприятия; определять ресурсы предприятия, экономические показатели его деятельности; анализировать внешнюю среду 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.

	Поиск и сбор необходимой литературы,  использование современных информационно- коммуникацион-ных технологий  и ресурсов Интернет для оценки и прогнозирования коммерческой деятельности торговых предприятий
	Умение осуществлять анализ внешней и внутренней среды торгового предприятия, определять возможности его развития
	РЗ -зада-чи 6-9 ,


	    В –аналитическими методами для оценки эффективности коммерческой, маркетинговой деятельности; навыками анализа состояния, развития и использования хозяйственной деятельности торговых предприятий; методикой оперативного, комплексного экономического анализа деятельности предприятия; навыками разработки стратегий развития деятельности торгового предприятия.
	Формирование навыков анализа состояния хозяйственной деятельности, использования методов комплексного экономического анализа деятельности предприятия
	Оценка ресурсов предприятия, экономических показателей его деятельности; применение средств и методов маркети-нга; использование информационной базы; целенаправ-ленность поиска и отбора  нужной для анализа информации.
	Р, П –задания модуля 2,
РЗ-задачи 10-12,
СЗ -ситу-ации 1-2


 
2.2 Шкалы оценивания:   
Текущий контроль успеваемости и промежуточная аттестация осуществляется в рамках накопительной балльно-рейтинговой системы в 100-балльной шкале. 
В процессе изучения тем курса  по модулю 1. «Теоретические основы торгового дела»  -контрольная точка 1 студенту необходимо присутствовать и участвовать в интерактивных занятиях на лекциях, получая за это 10 баллов.  Посещая практические занятия, участвуя в разборе конкретных ситуаций, выполняя контрольную работу,  студент получает 15 баллов.  В 15 баллов оценивается самостоятельная подготовка рефератов и презентаций по предлагаемой преподавателем тематике, а также подготовка к тестированию по темам модуля,  10 баллов получает студент за тестирование по темам модуля. 
Для того, чтобы заработать 50 баллов по модулю 2. «Основы управления торговой деятельностью» - контрольная точка 2, студенту необходимо присутствовать и участвовать при проведении лекционных занятий, получая 10 баллов. На практических занятиях студент, решая задачи, участвуя в разборе ситуаций, выполняя контрольную работу получает 15 баллов. Предложив на обсуждение реферат с презентацией, он может заработать 15 баллов.  По результатам тестирования в контрольной точке 2 по темам модуля студент может получить  10 баллов. 
Показатели и критерии приведены в п. 3.1.
Промежуточная аттестация осуществляется по следующей 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».
[bookmark: _Toc531769304]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
Вопросы к экзамену 
по дисциплине «Управление торговой деятельностью»
1.Развитие торгового предпринимательства в России.
2.Понятие торговой деятельности.
3.Государственное регулирование торговой деятельности.
4. Содержание коммерческой деятельности в сфере товарного обращения.
5. Принципы, цели, задачи коммерческой деятельности в торговле.
6. Особенности коммерческой деятельности в оптовой торговле.
7. Особенности коммерческой деятельности в розничной торговле.
8.  Значение и содержание закупочной деятельности в торговле.
9.  Источники закупки товаров торговыми предприятиями. 
10. Преимущества прямых закупок товаров торговыми предприятиями у непосредственных производителей.
11. Оптовые рынки, их роль и функционирование. Организация закупки товаров на них.
12. Закупка товаров на мелкооптовых магазинах-складах.
13.  Организация хозяйственных связей при закупке товаров.
14.Причины отказа от исполнения договоров поставки его сторонами.
15.  Деятельность отдела закупок оптового торгового предприятия.
16.  Планирование объема закупок товаров в оптовых фирмах.
17. Планирование объема закупок и поставок товаров в магазинах.
18. Значение и содержание коммерческой деятельности по продаже товаров в торговле. Маркетинговый подход к сбыту товаров.
19. Организация оптовой продажи товаров. 
20. Охарактеризуйте метод оптовой продажи на основе личной отборки товаров покупателями.
21. Охарактеризуйте метод оптовой продажи товаров на основе  заключенных договоров. 
22. Организация розничной продажи товаров. Выбор эффективных методов продажи товаров в магазинах.
23. Ассортиментная политика и ее составляющие в оптовой и розничной торговле.
24. Этапы разработки ассортиментной политики оптового предприятия.
25. Формирование и регулирование торгового ассортимента в оптовой торговле.
26. Формирование торгового ассортимента в магазине.
27. Система основных элементов, формирующих уровень обслуживания покупателей.
28. Оценка покупателями уровня их обслуживания  в магазинах. 
29. Охарактеризуйте состав и виды торговых услуг, оказываемых в оптовой торговле.
30. Охарактеризуйте состав услуг, оказываемых в магазине покупателей.
31. Понятие и специфика управления в торговле.
32. Цель, задачи и методы управления в торговле.
33. Охарактеризуйте функции и механизм управления в торговле.
34.Японский и американский подходы к системе управления предприятием.
35. Основы и процесс стратегического планирования.
36. Понятие стратегии развития торгового предприятия, ее значение и виды, 
37. Принципы и последовательность разработки стратегии.
38. Анализ хозяйственной деятельности торгового предприятия.
39. Информационное обеспечение коммерческой деятельности торгового предприятия.
40. Виды оптовой торговли и оптовых предприятий.
41. Виды и структура розничной торговой сети.
42. Классификации предприятий розничной торговли.
43. Размещение розничной торговой сети в городах.
44. Определение местоположения магазина.
45.Факторы, оказывающие влияние на выбор местоположения торговой точки.
46. Организационные формы управления торговых предприятий.
47. Понятие организационной структуры управления. Факторы, определяющие ее в торговле.
48. Охарактеризуйте линейный, функциональный и линейно-функциональный типы бюрократических организационных структур управления  торговыми предприятиями.
49.  Охарактеризуйте структуры управления коммерческой службы торговых предприятий по товарному и функциональному признакам.
50. Анализ организационной структуры управления торгового предприятия.
51. Основы управления персоналом торгового предприятия.
52. Управление численностью и составом персонала торгового предприятия.
53.  Система основных показателей оценки результатов и затрат труда на торговых предприятиях. 
54. Основное содержание и этапы реализации функции управления производительностью труда персонала торгового предприятия.
55.  Управление стимулированием труда работников торгового предприятия.
56. Формы оплаты труда и их мотивационная направленность.
57. Условия выбора показателей премирования работников торгового предприятия и необходимость их соблюдения.
58.Понятие конфликтов, их виды. 
59.Технология управления конфликтами.
60.Понятие и природа стресса, управление им.

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   Управление  торговой деятельностью
1. Формирование торгового ассортимента в магазине.
1. Охарактеризуйте функции и механизм управления в торговле.
 3.   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.
Составитель  ______________В.В.Грапенко                                                                           
Заведующий  кафедрой    _____________А.У.Альбеков        
 «____»__________________20     г. 

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.
Оценка «отлично» выставляется, если ответ на вопросы в билете соответствует вышеуказанным критериям.
Оценка «хорошо» выставляется, если ответ на вопросы в билете не полностью соответствует вышеуказанным критериям. 
Оценка «удовлетворительно» выставляется, если при ответе на один из вопросов в билете отмечено значительное несоответствие вышеуказанным критериям. 
Оценка «неудовлетворительно» выставляется, если при ответе на три вопроса в билете отмечено значительное несоответствие вышеуказанным критериям

Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
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Тесты письменные 
по дисциплине     Управление торговой деятельностью
                                       Банк тестов по модулям
  Модуль 1 «Теоретические основы торгового дела»   
Вариант 1
1. К применяемым государством формам регулирования торговли относят:
А. правовые, экономические, административные; 
Б. прямые, косвенные;
В. приведенные выше.

2. К основным целям государственного регулирования торговли в нашей стране относятся:
А. разработка мер по защите отечественного рынка, стимулирование торговой деятельности;
Б. создание единого правового поля, защита прав и интересов потребителей, обеспечение условий для развития свободной конкуренции;
В. все приведенное выше.

3. Цель коммерческой деятельности – это:
А. уменьшение степени риска деятельности торгового предприятия;
Б. управление важными рычагами предпринимательской деятельности при любых ее формах;
В. расширение существующих и перспективное развитие целевых рынков товаров.
Г. получение прибыли при полном и качественном удовлетворении потребностей покупателей;

4. Что из приведенного ниже не относится к основным задачам коммерческой деятельности:
А. неразрывная связь коммерции с концепцией маркетинга;
Б. формирование взаимовыгодных отношений с партнерами;
В. укрепление договорной дисциплины;
Г. рост эффективности коммерческой деятельности за счет автоматизации отдельных операций, внедрения достижений научно-технического прогресса в торговле.

5. 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.

6. В торговле на коммерческую деятельность возлагается выполнение следующих функций:
А. формирование коммерческой политики, развитие рынков товаров, обеспечение учета издержек затрат, адаптация коммерции к изменениям окружающей среды;
Б. повышение конкурентоспособности торговых предприятий, укрепление договорной дисциплины, освоение рынков сбыта;
В. все приведенной выше.

7. Структура коммерческой деятельности торгового предприятия при взаимодействии с внешней средой включает:
А. микросреду;
Б. макросреду;
В. объекты, базис, инфраструктуру, субъекты;
Г. все приведенное выше.

8. 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.

9. Оптовая торговля – это:
А. управление, ориентированное на достижение конечных целей торговых предприятий;
Б. совокупность свободных экономических отношений (свободы выбора товара, поставщика, покупателя, цены);
В. система отношений собственности и экономических методов, направленных на получение прибыли;
Г. катализатор происходящих изменений в производстве и потреблении в условиях постоянно меняющихся потребностей рынка;
Д. все приведенное выше.

10. 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.

11. В современных условиях задачами оптовой торговли могут быть:
А. оценка конкурентной ситуации, оказание широкого перечня дополнительных услуг;
Б. организация хранения товаров, выравнивание цен и финансирование;
В. укрепление материально-технической базы и развитие технической политики, поддержание товарных потоков и каналов распределения;
Г. все приведенное выше. 

12. Для оптовых предприятий характерными формами торговли являются:
А. продажа по заключенным договорам оптовой продажи товаров;
Б. продажа на основе личной отборки товаров покупателями;
В. транзитная и складская;
Г. все вышеперечисленное.

13. Процесс розничной торговли – это: 
А. обращение товаров;
Б. взаимосвязанная система правовых, организационных форм и методов управления коммерческой деятельностью;
В. преодоление временного  и пространственного разрыва между моментом производства и моментом потребления товара;
Г. целенаправленная продажа товаров, обслуживание покупателей, оказание торговых и послепродажных услуг;
Д. все приведенное выше.

14. Укажите, что из нижеприведенного  не относится к задачам розничного торгового предприятия:
А. реализация товаров и получение намеченной прибыли;
Б. изучение запросов и потребностей в товарах с ориентацией на покупательскую способность;
В. расширение и обновление торгового ассортимента;
Г. обеспечение устойчивых конкурентных позиций на рынке.

15. Существуют определенные отличия в содержании коммерческой деятельности розничной торговли и отдельно взятого розничного предприятия. Укажите, что не относится к коммерческим функциям отдельно взятого розничного торгового предприятия:
А. формирование  и управление торговым ассортиментом;
Б. управление товарными запасами;
В. планирование объема продаж и закупок;
Г. организация продвижения товаров;
Д. выравнивание цен и финансирование.

16. В торговле  процесс доведения товаров из сферы производства в сферу потребления означает:
А. определение потребности в товарах;
Б. поиск и выбор поставщиков,  смену форм стоимости;
В. куплю-продажу товаров, товарообеспечение;
Г. все вышеперечисленное.

17. С закупочной деятельности по существу начинается коммерческая работа в торговом предприятии. Она включает в себя:
А. изучение и прогнозирование спроса; выявление и изучение поставщиков; формирование рациональных связей с поставщиками; заключение договоров представление заказов; организация учета и контроля за закупками товаров;
Б. использование основных принципов организации закупок товаров;
В. формирование необходимого торгового ассортимента, воздействие на производителей товаров, обеспечение эффективной работы торгового предприятия.

18. В организацию закупки и товарообеспечения не входит:
А. ведение закупок товаров с учетом запросов конечных потребителей;
Б. реклама производителя;
В. выбор вариантов каналов распределения;
Г. регулирование и оптимизация товарных запасов.

19. 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. 

20. Для оценки реальных и потенциальных возможностей поставщиков используют следующие критерии:
А. размер поставщика, производитель он или оптовый посредник, использование концепции маркетинга, коммуникативная политика;
Б. характер деятельности, конкурентное положение, гарантия качества, адекватное сочетание цены и потребительских свойств товаров, условия поставки;
В. удаленность поставщика, форма расчетов, периодичность поставки, транспортные услуги.

21. Место купли-продажи конкурентоспособной сельскохозяйственной продукции и продовольствия оптовыми,  розничными торговыми предприятиями и индивидуальными предпринимателями – это:
А. оптово-розничные склады;
Б. Поступления от зарубежных фирм;
В. оптово-продовольственные рынки;
Г. промышленные предприятия.

22. Что является коммерческим документом, оформляющим соглашения купли-продажи товаров:
А. платежные поручения;
Б. календарь закупок;
В. договор, заказы;
Г. чек.

23. Нарушение договора поставки покупателем считается существенным в случаях:
А. неоднократного нарушения сроков оплаты товаров, неоднократной невыборки товаров;
Б. поставки товаров ненадлежащего качества с недостатками, которые нельзя устранить в приемлемый для покупателя срок;
В. неоднократного нарушения сроков поставки;
Г. все приведенное выше.

24. Основной целью планирования поступления товаров в розничной торговле является:
А. формирование торгового ассортимента;
Б. обеспечение ритмичной поставки товаров на торговое предприятие в необходимых объемах и ассортименте;
В. минимизация затрат по закупке товаров; 
Г. все вышеперечисленное.

25. Плановые объемы поступления товаров (П) рассчитываются в разрезе отдельных товарных групп и по предприятию в целом. По какой из ниже приведенных формул осуществляется расчет?
А.  П = Р – В                                                  
Б.  П = Р – Зк  -  Зн ;                               В. П = Р + Зк  - Зн  + В;  

26. 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.

27. Коммерческая работа по розничной продаже товаров включает следующие этапы:
А. изучение и прогнозирование покупательского спроса на реализуемые в магазине товары,  формирование оптимального ассортимента товаров в магазине, рекламно-информационная деятельность предприятий розничной торговли, выбор наиболее эффективных методов розничной продажи товаров, организация оказания торговых услуг покупателям;
Б. определение рынка сбыта, установление хозяйственных связей с покупателями товаров, выбор форм и методов оптовой продажи товаров, организация оказания услуг клиентам, организация учета выполнения договорных обязательств, рекламно-информационная деятельность;
В. организация закупочной деятельности, оценка состояния рынков закупок товаров и продаж, разработка и реализация товарной политики;
Г. все выше перечисленное.

28. Цель оптовой продажи со склада состоит в обеспечении потребителей товарами в ассортименте и количестве в соответствии с их спросом и возможностями. При этом используются следующие методы продажи товаров:
А.  прямой, косвенный, комбинированный;
Б. продажа на основе личной отборки товаров покупателями со складов, ассортиментных кабинетов, демонстрационных залов; продажа по договорам, письменным и телефонным  заказам; путем почтово-посылочных операций., через разъездных торговых агентов, через автосклады;
В. через склады, собственные магазины, автомагазины;
Г. все перечисленное выше.

29. К числу основных операций продажи товаров в магазине относятся:
А. расположение и демонстрация товара в торговом зале, оформление витрин, использование упаковки и маркировки товара, внутримагазинная реклама;
Б. индивидуальное обслуживание, обеспечение свободного доступа к товарам покупателей, продажа товаров по образцам, продажа товаров покупателям при полном самообслуживании;
В. ознакомление покупателей с реализуемым ассортиментом, формирование мотивации выбора товаров покупателем, отбор выбранных товаров, расчет за отобранные товары и получение покупки;
Г. все перечисленное выше.

30. Укажите что определяет прогрессивность методов продаж:
А. большая свобода в выборе товара, сокращение времени ожидания обслуживания, более экономичными;
Б. индивидуализация процесса обслуживания, возможность получения необходимой, значительной по объему консультации о товаре;
В. возможность применения при реализации различных групп товаров;
Г. все приведенное выше.

31. 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.

32. Формирование товарного ассортимента – это:
А. целенаправленное управление товарной массой и номенклатурой товаров, направленное на удовлетворение требований покупателей и рентабельную торговую деятельность;
Б. процесс подбора групп, видов и разновидностей товаров в соответствии со спросом покупателей с целью более полного их удовлетворения;
В. определение динамики структуры торгового ассортимента и пролонгация на перспективу.

33. Главная цель создания обязательного ассортиментного перечня оптового предприятия:
А. целенаправленное управление товарной массой и номенклатурой товаров, направленное на удовлетворение требований покупателей и рентабельную торговую деятельность;
Б. умелое сочетание товарных ресурсов с рыночными запросами;
В. контроль за полнотой и стабильностью ассортимента товаров на складах и снабжением ими оптовых покупателей своего целевого рынка;
Г. все приведенное выше.

34. В процессе подбора для магазина необходимого ассортимента товаров следует руководствоваться рядом общих принципов. Определите, что не относится к ним:
А. обеспечение  комплектности спроса, достаточной широты и глубины ассортимента;
Б. обеспечение устойчивости ассортимента;
В. обеспечение рентабельности реализации формируемого ассортимента товаров;
Г. обеспечение необходимой материально-технической базы.

       35. Процесс предоставления услуг, как один из аспектов розничной торговли, отличается от процесса продажи товаров:
А. неосязаемостью, непоследовательностью (непостоянством);
Б. индивидуализированностью, затратностью;
В. всем вышеперечисленным.

36. Какие показатели характеризуют наличие в магазине широкого и устойчивого ассортимента товаров:
А. объем товарооборота, прибыль, общее число дополнительных услуг, затраты времени на совершение покупки, удобная планировка магазина;
Б. комплектность удовлетворения спроса с учетом товарной специализации, широта и глубина торгового ассортимента, устойчивость реализуемого ассортимента товаров; 
В. количество жалоб покупателей, степень информированности покупателей.

37. Определите, какие показатели характеризуют полное соблюдение правил продажи товаров и порядка осуществления торговли:
А. число фактов нарушения установленных правил продажи товаров в определенном периоде;
Б. количество жалоб покупателей на ненадлежащее обслуживание;
В. все приведенное выше.

38. Элементы, характеризующие уровень обслуживания покупателей в магазине, имеют конкретные показатели, которые при необходимости могут быть выражены количественно. Определите, какие показатели не характеризуют применение в магазине прогрессивных методов продажи товаров: 
А. объем продажи товаров с применением отдельных прогрессивных методов в определенном периоде;
Б. удельный вес продажи товаров с применением прогрессивных методов в общем объеме товарооборота магазина;
         В. средний объем затрат времени покупателей на ожидание обслуживания;
         Г. устойчивость  реализуемого ассортимента товаров.

39. Общее представление о работе торговых компаний над повышением уровня покупательского сервиса дает модель разрывов. На величину разрыва в уровне сервиса влияют ряд факторов. Укажите, которые  из приведенных не являются ими:
А. ожидания покупателей;
Б. разрыв в знаниях;
В. разрыв в стандартах;
Г. разрыв в обслуживании;
Д. разрыв в коммуникациях.

40. Состав и виды оптовых услуг могут быть самыми разнообразными, но по функциональному назначению можно выделить следующие основные комплексы услуг:
А. преобразование производственного ассортимента в торговый, транспортировка, кредитование,
Б. маркетинговое обслуживание, минимизация коммерческого риска, централизация коммерческой деятельности;
В. Технологические, организационно-консультативные, информационные, финансовые;
Г. все вышеперечисленное.
        Модуль 2 «Основы управления торговой деятельностью»
Вариант 1 
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. Основными составляющими системы современного торгового управления являются:
А. стимулирование трудовой деятельности, механизм формирования заработной платы персонала;
Б. стиль управления, организация труда:
В. трудовые отношения, квалификация персонала и обучение;
Г. все перечисленное выше.

3. 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.

4. В процессе реализации главной и вспомогательных целей управление в торговле направлено на реализацию ряда задач. Укажите, что из приведенного ниже не относится к ним:
А. обеспечение высокого уровня торгового обслуживания покупателей;
Б. определение эффективных средств контроля инвесторов за действиями менеджеров;
В. обеспечение достаточной экономичности осуществления торгово-технологического и  торгово-хозяйственного процессов на предприятии;
Г. минимизация уровня рисков деятельности торгового предприятия

5. Любая управленческая деятельность предполагает реализацию определенного набора функций. Понятие «функция» обозначает:
А. воздействия на управление коммерческими процессами и деятельностью;
Б. система управления ресурсами организации;
В. набор  взаимосвязанных действий, объединенных в относительно самостоятельное направление;
Г. все приведенное выше.

6. В экономическую группу функций управления в торговле не входит:
А. управления инвестициями, финансовой стабилизацией;
Б. управление товарооборотом, закупками, запасами;
В. управление доходами, издержками обращения, прибылью.

7. Для типично американской системы управления не  характерно:
А. краткосрочный наем, система показателей оценки персонала четко формализована;
Б. высокая текучесть кадров, перемещение персонала не связано со сменой вида работ;
В. содержание работы соответствует специализации работника;
Г. жесткий подход к распределению функций между персоналом в рамках должностных инструкций, интересы подразделения превалируют над интересами организации в целом;
Д. внутригрупповая конкуренция считается опасной и вредной для социально-психологического климата коллектива.



8. Суть планирования сводится к поиску ответа на вопросы:
А. что, когда, как, когда и кому следует сделать;
Б. какие принципы, горизонты планирования, информационную базу использовать;
В. какие методы анализа, прогнозирования использовать.

9. 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.

10. Анализ внутренней среды торгового предприятия ведется по направлениям. Укажите, что не относится к ним:
А. менеджмент, продажи, товары и услуги, организация торговых и технологических процессов;
Б. маркетинг, информация, персонал и условия труда;
В.  процесс изучения совокупности внешних и внутренних факторов, позволяющих определить цели и стратегии развития;
Г. персонал и условия труда, финансы, материально-техническая  база.

11. Стратегия играет большую роль в обеспечении эффективного развития торгового предприятия. Определите, что из приведенного ниже не имеет к этому отношения:
А. обеспечивает механизм реализации долгосрочных целей развития, позволяет реально оценить внутренний ресурсный потенциал;
Б. отражает конкурентные преимущества, формирует значение основных критериев выбора важнейших управленческих решений;
В. кардинальное изменение целей деятельности торгового предприятия в связи с открывающимися коммерческими возможностями, интенсивность изменения факторов внешней среды;
Г. обеспечивает четкую взаимосвязь стратегического, текущего и оперативного управления хозяйственной деятельностью, является предпосылкой стратегических изменений общей организационной структуры управления. 

12. В соответствии с направлениями и темпами развития торговые предприятия могут придерживаться следующих типов стратегии:
А. ограниченного,  активного роста, сочетания;
Б. проникновения на рынок, расширения рынка,  развития форм торгового обслуживания;
В. все приведенные выше.

13. Проведение стратегического анализа предполагает использование ряда основных методов. Определите, какой из приведенных методов анализа не относится к ним:
А. SWOT – анализа;
Б. PEST – анализа;
В. экспертный;
Г. регрессионный;
Д. сценарный.

14. К обобщающим показателям эффективности деятельности торгового предприятия относятся:
А. объем товарооборота, валовый доход, издержки обращения, прибыль;
Б. общая экономическая рентабельность, рентабельность продаж;
В. рентабельность основных средств, рентабельность оборотных средств, коэффициент эффективности капитальных вложений; производительность труда;
Г. все выше перечисленные.

 
15. Для автоматизированного сбора исходной информации, ее обработки и предоставления применяется комплекс технических средств. При их подборе учитываются следующие исходные составляющие:
А. средства сбора, накопления, обработки, хранения, выдачи;
Б. средства повышения эффективности получения информации, совокупность средств и методов для осуществления процесса управления;
В. характер и состав намеченных задач, носители и объем входной и выходной информации, формы и способы представления данных, согласованность и совместимость используемых разных технических средств.

16. 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.

17. От чего зависит качество торгового обслуживания населения, темпы роста товарооборота, ускорение товарооборачиваемости, прибыльность торговых предприятий:
А. развития рынка;
Б. уровня организации и развития оптовой сети;
В. уровня организации и развития розничной торговой сети;
Г. развития экономики.
Д. все вышеперечисленное.


18. Выбор местоположения магазина требует систематического подхода, позволяющего логически обосновать выбор того или иного местоположения или отказ от существующих вариантов. При этом специалисты рекомендуют принимать во внимание следующие факторы:
А. ближняя, средняя или дальняя торговые зоны;
Б. деловая часть города, торговый центр, жилой район;
В. плотность населения, социальный уровень покупателей, близость трассы;
Г. выбор потребителя, потребность в конкурентном преимуществе, учет существующих тенденций, затраты, собственность, ограниченное число новых местоположений.


19. При анализе территории торгового района с целью определения местоположение магазина важно учесть следующее:
А. равномерное размещение магазинов;
Б. наличие ряда специализированных магазинов;
В. близость трассы, плотность населения, покупательную способность потенциальных клиентов.

20. Принципы построения управления коммерческой деятельностью – это общие закономерности отношений между различными структурами управленческой системы. Выделите из приведенного ниже перечня основополагающие принципы:
А. принципы научной обоснованности, приоритета, непрерывности;
Б. принципы  нацеленности на определенный результат, дисциплины, единоначалия;
В. принципы согласованности, взаимодействия, иерархичности структуры, комплексного подхода, малозвенности, адаптивности;
Г. принципы однозначности, ограниченности, детализации, комплексности.

21. На организационную структуру торгового предприятия оказывают влияние и ряд внутренних факторов:
А. форма собственности, стиль управления, затраты на аппарат управления;
Б. возраст предприятия, размер, специфика деятельности;
В. элементы структуры и их соотношение.


22. Главная цель управления персоналом в торговле:
А. формирование численности и состава работников в соответствии со спецификой конкретного торгового предприятия;
Б. обеспечить минимизацию издержек обращения;
В. обеспечить стабилизацию состава работников.

23. 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 перечисленные.

24. 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.

25. Укажите, что из приведенного ниже не относится к показателям оценки затрат труда:
А. объем продажи товаров и реализации платных услуг;
Б. среднесписочная численность персонала торгового предприятия;
В. число отработанных человеко-дней;
Г. общая сумма фонда заработной платы;
Д. общая сумма совокупных затрат на содержание персонала.

26. При планировании средств на стимулирование труда  персонала торгового предприятия исходят из:
А. объема продажи товаров и реализации платных услуг, величины издержек обращения;
Б. штатного расписания, тарифной системы, заключенных индивидуальных трудовых контрактов, чистой плановой прибыли, принципов ее распределения;
В. приведенного выше

27. В зависимости от того, кто выступает в качестве сторон в конфликте, различают:
А. внутриличностные, межличностные;
Б. между личностью и группой, межгрупповые.
В. все приведенные выше.
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)
Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»
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.
Конкретная 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».
1.  Какова роль в данном успехе эффективной маркетинговой политики?
1. Каковы важнейшие цели маркетинговой деятельности.
1. Сформулируйте и оцените стратегии маркетинговой деятельности.
1. 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. 

Министерство образования и науки Российской Федерации
Оформление комплекта заданий для контрольной  работы
Министерство образования и науки Российской Федерации
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»
Кафедра  Коммерции и логистики
                       Комплект заданий для контрольной работы
по дисциплине   Управление торговой деятельностью    
Модуль 1. «Теоретические основы торгового дела»
Контрольный письменный опрос по приведенным ниже вопросам
1. Содержание коммерческой деятельности в сфере товарного обращения.
2. Принципы, цели, задачи коммерческой деятельности в торговле.
3. Особенности коммерческой деятельности в оптовой торговле.
4. Особенности коммерческой деятельности в розничной торговле.
5.  Значение и содержание закупочной деятельности в торговле.
6.  Источники закупки товаров торговыми предприятиями. 
7. Преимущества прямых закупок товаров торговыми предприятиями у непосредственных производителей.
8. Оптовые рынки, их роль и функционирование. Организация закупки товаров на них.
9. Закупка товаров на мелкооптовых магазинах-складах.
10.  Организация хозяйственных связей при закупке товаров.
11.Причины отказа от исполнения договоров поставки его сторонами.
12.  Деятельность отдела закупок оптового торгового предприятия.
13.  Планирование закупок товаров в оптовых фирмах.
14. Планирование объема закупок и поставок товаров в магазинах.
15. Значение и содержание коммерческой деятельности по продаже товаров в торговле.
16. Маркетинговый подход к сбыту товаров.
17. Организация оптовой продажи товаров.
18. Охарактеризуйте метод оптовой продажи на основе личной отборки товаров покупателями.
19. Охарактеризуйте метод оптовой продажи товаров на основе  заключенных договоров. 
20. Организация розничной продажи товаров.
21. Методы продажи товаров в магазинах.
22. Ассортиментная политика и ее составляющие в оптовой и розничной торговле.
23. Этапы разработки ассортиментной политики оптового предприятия.
24. Формирование и регулирование торгового ассортимента в оптовой торговле.
25. Формирование торгового ассортимента в магазине.
26. Определение в универмагах групп и подгрупп товаров в разрезе потребительских комплексов, Примеры номенклатур постоянных комплексов и микрокомплексов.
27. Система основных элементов, формирующих уровень обслуживания покупателей.
28. Охарактеризуйте модель обеспечения качественного обслуживания  покупателями.
29. Охарактеризуйте состав и виды торговых услуг, оказываемых в оптовой торговле.
30. Охарактеризуйте состав услуг, оказываемых в магазине покупателям.
Модуль 2 «Основы управления торговой деятельностью»

1. Понятие и специфика управления в торговле.
2. Цель, задачи и методы управления в торговле.
3. Охарактеризуйте функции и механизм управления в торговле.
4. Основы и процесс стратегического планирования.
5. Этапы стратегического планирования деятельности торгового предприятия.
6. Значение и виды стратегии развития торгового предприятия.
7. Принципы и последовательность разработки стратегии.
8. Анализ хозяйственной деятельности торгового предприятия.
9. Информационное обеспечение деятельности торгового предприятия.
10. Виды оптовой торговли и оптовых предприятий.
11. Виды и структура розничной торговой сети.
12. Классификации предприятий розничной торговли.
13. Размещение розничной торговой сети в городах.
14. Определение местоположения магазина.
15.Факторы, оказывающие влияние на выбор местоположения торговой точки.
16. Организационные формы торговых предприятий.
17. Понятие организационной структуры управления. Факторы, определяющие ее в торговле.
18. Охарактеризуйте линейный, функциональный и линейно-функциональный типы бюрократических организационных структур управления  торговыми предприятиями.
19.  Охарактеризуйте структуры управления коммерческой службы торговых предприятий по товарному и функциональному признакам.
20. Анализ организационной структуры управления торгового предприятия.
21. Основы управления персоналом торгового предприятия.
22. Управление численностью и составом персонала торгового предприятия.
23.  Система основных показателей оценки результатов и затрат труда на торговых предприятиях. Этапы ее построения.
24. Основное содержание и этапы реализации функции управления производительностью труда персонала торгового предприятия.
25.  Управление стимулированием труда работников торгового предприятия.
26. Формы оплаты труда и их мотивационная направленность.
27. Условия выбора показателей премирования работников торгового предприятия и необходимость их соблюдения.

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   Управление торговой деятельностью                                          
Модуль 1.
1. Задачи репродуктивного уровня
Задача 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?
Задача 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.
Задача 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?

Задача 4
Автоцентр сделал заказ автозаводу на изготовление запасных частей для легковых автомобилей. Была заказана партия комплектных деталей, включающая передние полуоси, диски колес и колесные гайки общим количеством 53тыс.ед. Соотношение количеств названных деталей составляет 2:4;20. Определите, сколько и какой процент деталей каждого вида было заказано?
Задача 5
В магазине в результате первой переоценки товара его цену снизили на 20%. При второй переоценке новую цену уменьшили еще на 20%. И, наконец, при сезонной распродаже последнюю цену уменьшили еще на 30%. Определите, какой была продажная цена товара, если первоначально она составляла 1000 у.е.

1. Задача творческого уровня
Задание 6
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 7
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 8
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 9
Выберите 3-4 аналогичных магазина розничной торговли, расположенных в одной торговой зоне, и посетите их. Пользуясь приведенными ниже критериями  охарактеризуйте выбранные вами магазины и  оцените их в баллах (в 3-х или 5-ти баллах). 
Критерии оценки:
Внешний вид:
-местоположение магазина;
-внешний дизайн магазина; оформление фасада, вывески, витрин; наличие парковки; чистота территории, освещенность);
-добавьте другие критерии по своему усмотрению.
Внутренняя атмосфера:
-внутренний дизайн, планировка торгового зала, ширина проходов для покупателей, используемое торговое оборудование и его размещение; цветовая гамма, освещенность; музыка; запахи;
Наличие важных элементов обслуживания:
-наличие в магазине широкого и устойчивого ассортимента товаров; используемые методы продажи; предоставление покупателям дополнительных торговых услуг; использование средств внутри магазинной рекламы и информации; уровень квалификации персонала; соблюдение установленных правил продажи товаров;
Уровень обслуживания покупателей:
-приветствует ли торговый персонал тех, кто заходит в магазин?
-проявляют ли работники дружелюбие?
-можно ли считать, что расположение товара на прилавках и витринах, а также наличие ценников помогает покупателям сделать правильный вывод?
-эффективно ли кассовое  обслуживание клиентов?
 По результатам оценки постройте таблицу и многоугольник конкурентоспособности. Обобщите полученную информацию и выявите лидера.

Модуль 2.
2.Задачи творческого уровня
Задача 10
Деятельность розничного предприятия ООО «Керамика» характеризуется следующими основными показателями за 2 года, приведенными в таблице. Для анализа необходимо рассчитать отсутствующие показатели, определить величину отклонения и динамику за анализируемый период. Проанализируйте полученные результаты.
Динамика основных показателей деятельности торгового предприятия 
ООО «Керамика» за 2014-2015гг.
	
Показатели
	
2014г.
	
2015г.
	Отклонение (+/-)
	2015г. в % к 2014г.

	1. Товарооборот, тыс. руб.
	26071,8
	25001,3
	
	

	2. Валовой доход, тыс. руб.
	13286,4
	12668,8
	
	

	3. Издержки обращения, тыс. руб.
	8358,8
	8218,6
	
	

	4. Прибыль от реализации, тыс.руб.
	
	
	
	

	5. Рентабельность продаж, % 
	
	
	
	

	6. Торговая площадь предприятия, м2
	200
	200
	
	

	7. Среднесписочная численность работников, чел.
	35
	38
	
	

	8. Фонд оплаты труда, тыс. руб.
	5340,1
	5009,3
	
	

	9. Средняя заработанная плата на 1-го работника, тыс.руб.
	
	
	
	

	10.Производительность труда, тыс. руб. 
	
	
	
	

	11. Стоимость основных фондов, тыс. руб.
	10150,0
	9200,0
	
	

	12. Фондоотдача, тыс. руб.
	
	
	
	

	14. Уровень валового дохода, %
	
	
	
	

	15.Продажи на 1 м2 торговой площади. тыс. руб.
	
	
	
	



Задача 11
На основе приведенных в таблице данных оцените в динамике за 2 года изменение: 
-структуры объема товарооборота в разрезе товарных групп;  
-структуру торгового ассортимента реализуемых товаров по ширине и глубине.
Для выполнения анализа добавьте в таблицу необходимые графы, а также проанализируйте полученные результаты. 
Динамика объема товарооборота в разрезе товарных групп
в ООО «Керамика» за 2013-2014 гг.
	

Группа товаров
	Объем товарооборота, тыс.руб
	Количество наименований в товарной группе, ед.

	
	2013 год
	2014 
год
	2014г. в % к 2013г.
	2013 год
	2014 год
	2014г. в % к 2013г.

	1.Керамическая плитка, керамогранит
	18630,2
	17700,9
	
	490
	530
	

	2.Панели пластиковые
	2861,0
	2750,1
	
	75
	75
	

	3.Бордюры
	2476,3
	2475,1
	
	265
	302
	

	4.Строительные смеси
	596,3
	600,0
	
	10
	8
	

	5.Декоры
	479,3
	475,0
	
	220
	256
	

	6.Уголки для панелей
	334,0
	325,0
	
	35
	35
	

	7.Панели МДФ
	237,1
	250,0
	
	15
	25
	

	8.Уголки для плитки
	228,7
	225,0
	
	60
	60
	

	9.Затирка
	130,1
	125,0
	
	41
	41
	

	10.Краски и прочие
	67,0
	50,0
	
	20
	27
	

	11.Сантехника
	31,9
	25,0
	
	15
	11
	

	Итого:
	26071,9
	25001,3
	
	1246
	1370
	



Задача 12
Используя приведенные в таблице данные выполните анализ структуры торгового ассортимента магазина по ширине и глубине, попытайтесь также проследить взаимосвязь спроса и предложения. Для ранжирования ассортимента товаров используйте АВС – анализ. Обобщите полученные данные и сделайте соответствующие выводы.
Исходные данные, характеризующие торговый ассортимент магазина за 2014 г.
	Товарная группа
	Объем товарооборота, тыс.руб.
	Удельный вес в объеме товарооборота, %
	Количе-ство наименований товаров
	Удельный вес в ассорти-ментном перечне, %

	Молочные и кисломолочные продукты
	3219,9
	
	76
	

	Мороженое
	230,0
	
	42
	

	Безалкогольные напитки
	3031,7
	
	57
	

	в т.ч. бутилированная вода
	376,4
	
	3
	

	Колбасные изделия
	3010,8
	
	73
	

	Алкогольные напитки (пиво, коктейли)
	2989,9
	
	75
	

	Полуфабрикаты
	1923,6
	
	55
	

	Рыбная продукция
	1568,1
	
	39
	

	Хлеб и хлебобулочные изделия
	1505,4
	
	48
	

	Кондитерские изделия
	1045,4
	
	83
	

	Макароны
	397,3
	
	30
	

	Консервы (мясные, рыбные, фруктовые, овощные)
	627,3
	
	228
	

	Приправы
	41,8
	
	37
	

	Бакалея
	501,8
	
	101
	

	Масло растительное
	313,6
	
	93
	

	Дополнительные товары
	125,5
	
	19
	

	Итого
	20532,1
	100,0
	1236
	


Критерии оценки:
-оценка зачтено выставляется студенту, если задание выполнено;
-оценка «не зачтено» выставляется студенту, если задание не выполнено.

Оформление тем для рефератов
Федеральное государственное бюджетное образовательное учреждение высшего образования
«Ростовский государственный экономический университет (РИНХ)»
Кафедра      Коммерции и логистики
Темы рефератов
по дисциплине   Управление торговой деятельностью                                       
Модуль 1 « Теоретические основы торгового дела»
1.Нормативно-правовая база по регулированию отношений в сфере торговли.
2.Защита прав потребителей при продаже им товаров и оказании связанных с ними услуг.
3.Организация торгово-технологического процесса в магазине..
4.Оптовые ярмарки ( выставки) и их роль в закупке товаров
5.Стандарт работы розничного предприятия.
6. Использование маркетинга в деятельности предприятий оптовой торговли.
7.Использование маркетинга в деятельности предприятий розничной торговли.
8.Мерчандайзинг и его применение в современных условиях.
9.Основные правила для создания системы успешного мерчандайзинга.

Модуль 2 «Основы управления в торговле»
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.Маркетинговые коммуникации в оптовой торговле.
6.Основные средства маркетинговых коммуникаций в розничной торговле.
7.Организация рекламно-информационной деятельности по сбыту товаров в магазинах.

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: _Toc531769305]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 экзамена для всех форм обучения.
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.
















[image: ]


Методические  указания  по  освоению  дисциплины  «Управление торговой деятельностью»  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 коммерческой деятельности в торговле; сущность процессов, связанных с куплей-продажей, обменом и продвижением товаров от производителей к потребителям с целью удовлетворения покупательского спроса и получения прибыли;  даются  рекомендации для самостоятельной работы и подготовке к практическим занятиям и выполнению курсовой работы. 
В ходе практических занятий углубляются и закрепляются знания студентов  по  ряду  рассмотренных  на  лекциях  вопросов,  развиваются навыки  сбора, анализа и обработки информации для работы предприятия на рынке,  приобретаются навыки решения наиболее распространенных задач в области организации и управления торговыми процессами, изучаются формы, методы организации и планирования по закупочной и сбытовой  деятельности на уровне торговых предприятий,  совершенствуется  опыт 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.  
    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  и  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.  
При  реализации  различных  видов  учебной  работы  используются разнообразные (в т.ч. интерактивные) методы обучения, в частности:
-информационно-развивающие;
-репродуктивные;
-кейс-методы;
-творческие задания;
-дискуссии.
Для подготовки к занятиям, текущему контролю и промежуточной аттестации  студенты  могут  воспользоваться электронной библиотекой ВУЗа http://library.rsue.ru/, ресурсами информационно-телекоммуникационной сети «Интернет». Также обучающиеся могут  взять  на  дом необходимую  литературу  на  абонементе  вузовской библиотеки или воспользоваться читальными залами вуза. 
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—aHAJIMTUYECKUMH METONAMH I OLEHKH 3(P(HEKTHBHOCTH KOMMEPUYECKOM, MApKETUHIOBOM AEATENbHOCTH; HABBLIKAMU aHa/IM3a
COCTOSIHMS, Pa3BUTHS XO3AHCTBEHHOH AEATEIbHOCTH TOPTOBBIX MPEATIPUATHIA;

obpatenusi. OcobeHHOCTH
KOMMEPUYECKON NEATEILHOCTH B OIITOBOM
Y PO3HUYHOM TOProBIIE.

/Cp/

T T CONEPKAHINE 1 MOJYIB)
Kon HaumenoBanue pasgenos u tem /Bua | Cemectp / | Hacos | Komneren- | Jluteparypa | Uutep | Ilpumeuanue
3aHATHS 3AHSITUS/ Kvypc U aKT.
Paspnen 1. «Teoperndeckue 0CHOBBI
TOProBOro e/

1.1 Tema 1. «CoBpemMeHHbIe 0COOEHHOCTH 3 2 I1K-2 JI1.1 JI1.3 0
TOPTrOBOTO AeJiay JI1.2J12.3
PasBurtue Toprosoro ALl J12.2
npeAnpuHUMaresbcTsa B Poccun. 0233 54
[TonsiTHE TOProBOM AEATENLHOCTH.

['ocynapcTBeHHOE peryaupoBaHue
TOPrOBOM IEATEILHOCTH.
/Jex/

1.4 Tema 1. «CoBpeMeHHbIe 0COOEHHOCTH . 2 [K-2 JI1.1 JI1.3 2
TOProBOrO JeJiay JI1.2 J12.3
PaszBuTHe TOproeoro J12.1 J12.2
npeanpuHUuMaresibctea B Poccun. 222334
ITonsaTHE TOPrOBOM ACATEIBLHOCTH.

[ocynapCcTBEHHOE pPeryIupoBaHue
TOPTOBOM JEATEILHOCTH.
Mlp/

1.3 Tema 1. «CoBpemeHHbIE 0COOEHHOCTH 5 2 [1K-2 JI1.1 J11.3 0
TOProBOTro JeJiay 1.2 J1R3
PazBuTHEe TOProBoro J12.1 J12.2
npeanprHuMaresscTea B Poccun. 2223 24
[ToHsATHE TOPTOBOH HEATEIBLHOCTH.
locynapcTBeHHOE PETYIMpPOBAHME
TOPrOBOH AeATENLHOCTH.

/Cp/

1.4 Tema 2. «Kommepueckast 1eaTeIbHOCTb B b 2 [1K-2 all.3 3113 0
cepe ToBapHOI0 0OpaIeHHs» JI1.2 J12.3
ConepkaHue KOMMEpPUYECKON J2.1 J12.2
NEeATeNLHOCTH B chepe TOBAPHOTO 212205354
obpaimenus. OcoOeHHOCTH
KOMMEPUECKOI AeATeNbHOCTH B ONTOBOM
Y PO3HUYHOM TOProgBJe.

/Tex/

1.3 Tema 2. «Kommepueckas 1esTeJIbHOCTb B 5 2 TK-2 JIT.1JI1.3 2
cepe ToBapHOro oOpalieHUs» JI1.2 J12.3
CopnepkaHue KOMMepUECcKoi 2.1 2.2
JIEeATENLHOCTH B c(epe TOBApHOro 21223324
obpamenus. OcobeHHOCTH
KOMMepYECKOH AesTeIbHOCTH B ONTOBOM
Y PO3HUYHOMN TOPIOBIIE.

Mlp/

1.6 Tema 2. «KommMmepueckas nesTesIbHOCTh B 5 2 [1K-2 J1.1JI11.3 0
cepe ToBapHOTO OOpALLEHU) 3.2 a3
ConepkaHue KOMMEpPYECKOH J2.1 2.2
JeSITeILHOCTH B chepe TOBApHOIO 21223324
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cip. 6

1.7

Tema 3. «KomMmepueckas aesTe/IbHOCTh
TOPTOBBIX MPEONPUATHIA [10 OIITOBLIM
3aKyTKaM»»

3HauCHUE U COZIEPIKaHKe 3aKyNIOYHOM
JeATENbHOCTH. ICTOUHHUKH 3aKyIIKU
ToBapoB. OpraHusaius Xo3s8iCTBEHHBIX
cBa3el. JleaTenpHOCT OTAeNa 3aKyoK
ONnToOBOro npeanpuaTus. IlnanupoBaHue
oObemMa 3aKyIoK B ONITOBOM U pO3HUYHOM
TOPrOBJIE.

/JTex/

I1K-2

JI1.1 JI1.3

1.2 J12.3

J2.1J712.2
213223354

1.8

Tema 3. «Kommepueckas nesTeTbHOCTh
TOPIrOBBLIX NPEANTPUATHI 10 ONTOBBIM
3aKyIIKaM)»

3HayeHUe U coaepKaHue 3aKyMOYHOH
neaTeabHoCTH, MCTOYHHKY 3aKyIIKH
TOBapoB. Opranusaums Xo3sHCTBEHHBIX
cBaA3el. JleaTenbHOCTh OTAENA 3aKyIOK
OITOBOrO mnpenrpuaTus. IInanuposanue
o0beMa 3aKyrnok B ONTOBOM U PO3HUYHOMN
TOPTrOBJIE.

/Mp/

[1K-2

JI1.1 J11.3

JI1.2 J12.3

2.1 2.2
21 32 33 348

Tema 3. «Kommepueckas AeSITeIEHOCTD
TOProOBBIX MPEANPUATUIN O ONTOBLIM
3aKynKam»

3HaueHHUE U COIEPIKAHUE 3aKyIIOUHOMN
nesaTenbHocTH. CTOUHMKY 3aKyTIKU
ToBapoB. Opranu3anys Xo3sHCTBEHHbIX
cBazeil. JlesaTesbHOCTh OTAENa 3aKyTIOK
orrroBoro npeanpusaTys. [TnanupoBanue
0o0BeMa 3aKyIoK B OITOBOM U PO3HUUHOMR
TOPrOBJIE.

/Cp/

[1K-2

JI1.1 JI1.3

J1.2 J12.3

JI2.1 122
212233 24

1.10

Tema 4. «Kommepueckas aeATeabHOCTh
110 OMTOBOH M PO3HUYHON Npojaxe
TOBapOB»

3HaueHUE U CoAepIKaHUE KOMMEpPUECKOH
paboTeI MO NpOJaXkKe TOBAPOB.
MapKeTHHIOBLII MOAXoHd K COLITY
ToBapoB. OpraHuzalys ONTOBOH
npojaxu Toapos. Opranuzauus
PO3HUYHOH MPOAAKH TOBAPOB.
(dopMUpoBaHHE aCCOPTUMEHTA TOBAPOB
TOProBLIMU NPEANPUATUIMA. OCHOBHBIE
3JIEMEHTBI 00CITYy)KUBaHUs MTOKyNaTeNeH.
OueHka nMokynareJyisiMd ypOBHSA
obciykuaHus. Oprasuzauus OKazaHus
YCIIYT TOPTOBBIMH NPEATPUATHAMH.
/JTex/

IK-2 ITK-
13

H1.131.3

A1.2 I3

JI2.1 N12.2
210233054

Tema 4. «KKommepueckas nesTe/bHOCTh
T10 ONTOBOM U PO3HUYHOM NpoaaxKe
TOBApPOB»

3HaveHne M coliepKaHue KOMMePUECKON
paboThl 110 NPOAAKE TOBAPOB.
MapKeTHHIOBLIH MOAXOA K COBITY
ToBapoB. OpraHu3alus ONTOBOM
npoaaXku Toapos. Opranuzanys
PO3HUYHOM NPOJaXXH TOBApOB.
dopMHpoBaHHe acCCOPTHUMEHTa TOBApPOB
TOPTOBBIMU IpeapUATUsAMU. OCHOBHBIC
DIIEMEHTBI 00CITyKUBaHHS MOKyMaTeeH.
OueHka nokynareasiMi ypOBHS
oGcmyxuBanus. OpraHuzauus oka3zaHus
YCIIYT TOPTOBBIMU IPEATIPUATUAMHU.

Mp/

[1K-2 T1IK-
13

A1.1 J1.3

J1.2J12.3

J12.1 J12.2
212235354
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1.12

Tema 4. «KoMmepueckas 1eTeIbHOCTE
N0 ONITOBOW ¥ PO3HUYHON Mpojaxe
TOBapOBY

3HaueHUe U CoaeprkaHue KOMMEPUECKO
paboTsl O NpoJIaXKe TOBApOR.
MapkeTHHTOBHIM noaxoa k cOpTy
ToBapoB. OpraHuzalust ONTOBOM
npoaaxy ToBapo. OpraHuzanus
PO3HUYHOU NPOAAXKU TOBAPOB.
@opMHUpOBaHKUe aCCOPTUMEHTA TOBApOB
TOProBuIMU NpeanpusaTusiMu. OCHOBHBIE
3JIEMEHTBI OOCITY)KUBAHUS ITOKYTIATENeH.
OugeHka nokynareyissMy yPOBHS
ofcnyxuBanus. Opranuzauus oKa3aHus
YCIIYT TOPrOBbIMH MPEATPUATUIMHU.

/Cp/

IK-2 TIK-
13

13 L

J1.2J12.3

43,1 22
21 32 3394

Pazgen 2. «OcHoBBI ynpaBjieHUs1
TOProBoil AeATEILHOCTHLIO»

2.1

Tema 5. «Ilonarue 1 ocobeHHOCTH
YNpaBJICHHUSA B TOPTrOBJIE»

CyluHOCTb, MPUHLIMIILL, LIEJIH U 3aa4H1
ynpasJieHHs B TOpro,iie. OyHKUUU U
MEXaHU3MBl yIpaByieHHs . SAMOHCKHI U
aMEPUKAHCKUIA MOAX0IbI K CHCTEME
yIpaBiaeHUs NpearnpusaTHeM

/Jex/

[1K-2 TIK-
13

Jdlal dll

J1.2J12.3

H2.1J12.2
213233054

22

Tema 5. «IToHsiTHE M OCOOEHHOCTH
YIIPaBJCHUS] B TOPrOBJIE»

CymHOoCTb, MIPUHLIMIBI, LIEJN U 3a7a41
ynpagejieHus B TOproeiie. OyHKUUU U
MEXaHU3MbI yIIpaBJICHHs. SMOHCKHH U
aMepUKaHCKHUH TTOIXO/bl K CUCTEME
YTIpaBJIeHUs IPEATPUSITHEM

Mlp/

ITK-2 TIK-
13

ail1 J11.3

JI1.2J12.3

J12.1 JI2.2
201023354

23

Tema 5. «Iloustue 1 0COOEHHOCTH
YNPaBJICHUA B TOProBiIe»

Cy1HOCTDb, MPUHIIKIIBL, LIS U 3a1a4U
yrpasJjieHus B Toprosie. OyHKUUH U
MeXaHU3Mbl yIpaBJeHUd. ANOHCKUH U
aMepUKaHCKHUH MOAXO0AbI K CUCTEME
YIPaBJICHUS NPEANPHUATHEM

/Cp/

[TK-2 TTK-
13

JI1.1 JI1.3

JI1.2 J12.3

J2.1 122
2132233054

24

Tewma 6. «[TnmanupoBanue neATEIbLHOCTH
TOPTOBOTO NPEAIPUATH

OCHORBBI CTPATErMYECKOTO
rianuposanus. [TonsaTue crpareruu
Pa3BHTHs TOProBOro NPEeANnpHUsTHS, ee
BUJIbI, TPUHLIUIIEI K TIOCIIEOBATENILHOCTD
pa3paboTKH. AHAINU3 XO3SHUCTBEHHOH
IESATETEHOCTH TOPrOBOTO NPENIIPUATH.
HUndopmauuonnoe obecnieueHue
KOMMEpPYECKOH JeATeIbBHOCTH TOProBOro
NpeanpUATUSL.

/J1ex/

[K-2 T1K-
13

JIT.1J11.3

1.2 J12.3

JI2.1 J12.2
212923354

2.5

Tema 6. «[lnaHupoBaHue ACATEIBHOCTH
TOPTOBOTO TIPEITTPHSI TS

OCHORBBI CTPATErMUECKOr0
rulaHupoBanus. ITonaTue crpareruu
Pa3BUTHUS TOProOBOTO MPEANPUATHS, €€
BU/IbI, TPUHLIMATIEI U TTOCJIE0BATENILHOCTD
pa3paboTky. Ananu3 X03sHCTBEHHON
IEATEILHOCTH TOProBOro NpearnpUsITHsL.
HndopmauronHoe obecrieueHue
KOMMEPUYECKOH AeATeILHOCTH TOPrOBOTO
NpEeAnpUITUS.

/Mp/

ITK-2 I'1K-
13

JI1.1 JIL.3

J1.2J12.3

21122
CJRCYACRRCL
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2.6

Tewma 6. «[InannpoBanue AeATENLHOCTH
TOPrOBOIr0 MPEATPUATH»

OCHOBBI CTPAaTErMUYECKOro
ruiaHupoBaHnus. [Tonarue crpareruu
Pa3sBUTHA TOPrOBOIO MPEANPHUATHS, €
BHUJIbI, IPUHLIMIBL U MOCJIEN0BATENBHOCTD
pa3paboTku. AHAIIN3 XO3AUCTBEHHOM
JEATENIbHOCTH TOPrOBOIO NMPEAIIPUATHSL.
HndopmauunonHoe obecneueHue
KOMMEepPUeCKON AeATeNbHOCTH TOPrOBOT0
MPEANPUATHS.

/Cp/

[TK-2 ITK-
13

J1.1 J11.3

1.2 JI2.3

el J12.2
21322324

2.7

Tema 7. «OnroBbie U pO3HUYHBIS
TOPrOBBIE CTPYKTYPbI»

Buzbl onToBOM TOProBiIM U ONTOBLIX
npeanpuATuil. Buasl v cTpykTypa
pPO3HUUHOI TOproBoii cetu. Ee
pasmenieHue B ropoaax. Onpenesnenue
MECTOIMONOKEHHs Mara3uHa.
OpranusaiyoHHbie (popMBI yIIpaBIeHHs
TOPrOBBIX MPEANPUITHH. AHAITU3
OpraHHU3aLHOHHON CTPYKTYPhL
YIIPaBJEHUS TOProBOro NPEANPUATHSL.
/Jlex/

TK-2 TIK-
13

JI1.1 J11.3

AL 2a

JI2.1 J12.2
01222354

2.8

Tema 7. «OnroBbie ¥ pOZHUYHBIC
TOPIrOBbIE CTPYKTYPhI»

Buae!r ontoBoi TOProBjid U ONTOBBIX
npeanpuaTUil. Bujel 4 CTpykTypa
PO3HHUYHOHI TOProBoii ceTh. Ee
pazMmeuieHue B ropoaax. OnpeneneHue
MECTONONOXKEHUs MarazuHa.
OpranuzauuoHHble (POPMbI YIIPABJICHUs
TOPTOBBIX LIPEANPUATHHA. AHAIIN3
OpPraHu3alMOHHON CTPYKTYPHI
YTpaBJCHUS TOPrOBOr0 NPEeANpPUATHS.
Mp/

MK-2 TIK-
13

J1.1J11.3

JI1.2J12.3

J12.1 J12.2
210233 24

R

Tema 7. «OnTOBBIE ¥ POZHUYHBIE
TOPIrOBBIE CTPYKTYPhI»

Buzel orTOBOM TOProOBIIM M ONTOBRIX
npeanpusTHid. BUasl ¥ cTpyKkrypa
PO3HUUHOM TOpProeoii cetu. Ee
pasmerenue B ropozax. Onpeznenenye
MECTOMONOXKEHUA Mara3uxa.,
Opranu3zalMoHHbie (POPMBI yrpaBieHHs
TOPIrOBBIX NPEANPUATHH, AHAIN3
OpPraHU3aLUOHHON CTPYKTYPHI
YIIpaBJIEHUS] TOPrOBOTO NMPEANPHUATHA.

/Cp/

MK-2 T1K-
13

Ji1.1 1.3

JI1.2 J12.3

JI2.1 J12.2
21023354

2.10

Tema 8. «¥YnpagiieHre NepcoHaIoM
TOProBOro NpPeanpHUATH

OcHOBBI YNIpaBJIeHUs [IEPCOHATIOM
TOPTOBOIO NMPEATNIPUATHA. Y IpaBJIEHUE
YUCJICHHOCTRIO M COCTABOM I1€PCOHANIA.
VYnpaBieHHe NPOU3BOAUTENBHOCTbIO
Tpyna. YTpaBpieHue CTUMYJIMPOBaHHEM
TpyAA NMepcoHana. YnpasjieHHe
KOH(JIMKTaMH U CTPECCaMHU.

/Jex/

[K-2 T1K-
13

HEBEILE

J1.2 J12.3

J2.1 22
2102233 54
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2.11 Tema 8. «YnpasneHue nepcoHaaom 5 6 [1K-2 T'1K- dlled i3 4
TOProBOTO MPEANPHATHS 13 Ji1.2 JI2.3
OCHOBBI ynpaBJIeHUs! [IEPCOHATIOM JI2.1 J12.2
TOProBOr0 NPEATNpHATHA. Y IpaBJIeHHE 2139232354

UHCJIEHHOCTBIO M COCTABOM IE€pCOHaa.
VYinpasyieHue MpoU3BOAUTEILHOCTBIO
TpyZa. YIpaBieHUe CTUMYIUPOBAHHEM
TpyJa nepcoHana. YTpasJieHue
KOH(IUKTaMU M CTpeccamHu.

Mp/

2.12 Tema 8. «YmpaBneHue nepcoHanToM 5 6 [1K-2 K- JIT.1JI1.3 0
TOPIrOBOrO MPEANPUATH» 13 JI1.2 2.3
OCHOBBI yIIpaBIe€HHsl [IEPCOHATIOM JI2.1 2.2
TOProBOTO TIPEANPUATHA. Y TIpaBJICHHUE 2122323524

YHUCJIGHHOCTHIO U COCTABOM MEPCOHAA.
VYnpaBrieHue npou3BOAUTENbHOCTHIO
Tpyza. YrpasjieHHue CTUMYJIUPOBaAaHHEM
TpyZa nepcoHaia. YIpasJeHHe
KOH(JIMKTaMH U CTPECCaMHU.

/Cp/
2.13 /Ox3amen/ 5 36 [TK-2 TIK- sil.1 401 0
13 JI1.2 J12.3
J2.1712.2
=1 322334

5.1. ®oHa OLEHOYHBIX CPeACTB AJIS MPOBe/JAeHusi MIPOMEKYTOYHOMH aTTecTAlUU

Bonpocs! k ak3amMeny

1.Pa3BuTHE TOProBoro npeArnpuHumMaTenLcTBa B Poccuu.

2.JToHsATHE TOPrOBOM AEATEILHOCTH.

3.I'ocynapcTBeHHOE pEryJIMpOBaHUE TOPrOBOM NE€ATEIEHOCTH.

4. ConeprkaHHe KOMMEpUeCKOU AesaTeJIbHOCTH B cepe ToBapHOro obpaleHus.

5. IlpuHUMNBL, LETH, 3aJa4H KOMMEpPUECKOH NeITeTbHOCTH B TOPTOBIE.

6. OcOOEHHOCTH KOMMEPUECKO /IEATEIbHOCTH B OIITOBOM TOPTOBJIE.

7. OcoOeHHOCTH KOMMEPUYECKON AEATENLHOCTH B PO3ZHUYHON TOPIOBJIE.

8. 3HaueHue U coaepKaHHE 3aKyIIOYHOH JeATEIbHOCTH B TOPrOBJIE,

9. McTOYHMKH 3aKyIIKK TOBAPOB TOPTOBBIMU TIPEATIPHUATUIMHU.

10. TIpenmyiecTBa NMPSMBIX 3aKyIIOK TOBAPOB TOPTOBLIMHU MPEANPUATHAMU Y HEMOCPEACTBEHHBIX MPOU3BOIUTENIEH,
11. OrroBbie PhIHKH, X poiib U GyHKUMOHUpOBaHUe. OpraHu3anus 3aKynky TOBAPOB Ha HUX.

12. 3akynka ToBapOB Ha MEJIKOONTOBBIX MarasuHax-CcKiajuax.

13. Opranuzauus X03sHCTBEHHbBIX CBA3EH MPH 3aKYyIKE TOBAPOB,

14.ITprunHEl OTKa3a OT UCTIOJHEHHMS JIOTOBOPOB MOCTABKH €M0 CTOPOHAMH,

15. JearensHOCTh OTHENA 3aKYIIOK ONTOBOTO TOPrOBOIO IPEANPHSITHSL.

16. Ilnanuposanue oObeMa 3aKyroK TOBAPOB B ONTOBBIX (PHPMaXx.

17. InanupoBaHue o6bemMa 3aKynok 1 MOCTaBOK TOBAPOB B MarazuHax.

18. 3HaueHHe M ColEPIKAHUE KOMMEPUECKON AECATENBFHOCTH T10 MPOJayke TOBAPOB B TOProse. MapKeTHHIOBLIH MOAXO0M K COBITY
TOBAapOB.

19. Opranuzauusi oIroBOH Npoiasky TOBAPOB.

20. OxapakTepusyiire METOl OIITOBOMN MPOJIaYKKM Ha OCHOBE JIMYHOH OTOOPKH TOBAPOB MOKYNATESIMH.
21. OxapakrepusyiiTe METOJ ONTOBOM NMPOJAKK TOBAPOB HA OCHOBE 3aKIIIOYCHHBIX AOTOBOPOB.

22. Opranuzauus po3HUIHON MPoJIaku TOBapoB. Bribop 3PpPeKkTUBHBIX METOJOB NPOJAKH TOBAPOB B MarasvHax.
23. ACCOPTUMEHTHAs MOJIUTHKA K €€ COCTaB/AIOIME B ONTOBOM H POZHHYHOH TOProBIIC.

24. Dranbl pazpaboTKH aCCOPTUMEHTHOM MOJUTHUKH ONTOBOIO NPEANPHTHS.

25. ®opMHpPOBaHKE U PEryJMPOBAaHUE TOPrOBOrO aCCOPTUMEHTA B ONTOBOH TOPTOBJIE.

26. dopMUpoOBaHME TOPrOBOIO aCCOPTUMEHTA B MarasuHe.

27. CucteMa OCHOBHBIX 3JIEMEHTOB, (hOPMUPYIOIINUX YPOBEHb 00CTYKMBaHHs MOKYITATE/IEH.

28. OueHka MOKynaTe/iiMA YPOBHS UX 00CITy;KMBaHUs B MarasuHax.

29. OxapakTepH3yHTe COCTaB M BUABI TOPTOBLIX YCJIYT, OKa3bIBAEMBIX B ONTOBOH TOPIoOBJIE.

30. OxapakrepusyiiTe cOCTaB YCIIyr, OKa3blBa€MbIX B Mara3zuHe IOKynaTele.

31. ITouatue u crienuduka yrnpapjaeHUs B TOProBIIe.

32. Lenb, 3a1a4u ¥ METO/BI YITPABIICHUS B TOProBIIE.

33. Oxapakrepu3yiite GyHKIIMM U MEXaHU3M YTIPaBJIEHUS B TOPrOBJIE.

34 5InoHCKUI M aMEpPUKAHCKUI MOAXOBI K CUCTEME YIIPaBIIEHUs MPEANPUATHEM.

35. OCHOBBI U MPOLIECC CTPATETHYECKOTO TUNTAHUPOBAHMS.

36. IlonsiTue crparerdy pa3BUTHsI TOPrOBOro NPEANpPUATHS, €€ 3HAUEHUE U BUJIDI,

37. TIpyHUMIIBI U NIOCJ/ICAOBATEIbHOCTE PA3padOTKU CTPATETHH.
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38. Ananu3z X034HCTBEHHO e TEeILHOCTH TOPrOBOrO MPEANPUSITHSI.

39. Uudopmanuonnoe obecrneueHre KOMMEPUYECKON ACATEILHOCTH TOPIOBOTO MPEANPHATHS.

40. Buzipl oNTOBOM TOPTOBNK U ONITOBEIX NPEANTPHSATHIA.

41. Buapl ¥ CTpyKTypa pO3HUYHOI TOPTOBOM CETH.

42. Knaccudukanyu npeanpusaTHii pO3HUYHOH TOPTOBJIH.

43. PasmewieHre po3HUYHON TOProBod CeTH B ropoaax.

44, OnpenesieHue MECTOIIONOKCHHUS Mara3uHa.

45.(MaxTophl, OKa3bIBAKOLINE BIIMSHUE HA BLIOOP MECTOIIOI0KEHHUS TOPTOBOM TOUKH,

46. OpranuszanMoHHble (GOpMBbl yNPABIECHUS TOPTOBBIX MPEANPHUSITHHA,

47. I'lonATHE OpPraHM3allMOHHON CTPYKTYphl ynpapieHus. PakTopsl, ONpeiessioHne ee B TOPropie.

48. Oxapakrepusyiire nUHeHHbIN, QYHKLUHOHAIbLHBIA U THHEHHO-(YHKLUHOHAIBHBIA THUITBI GFOPOKPATUUECKHX OPraHM3aLMOHHBIX
CTPYKTYP YNPABJICHUSA TOPrOBbIMU MPEANPUITHAMMU.

49. OxapakTepusyiTe CTPYKTYpbI YIIPaBIEHUS KOMMEPUECKOH CITy>KOBI TOProBBIX MPEINPUATHI 0 TOBAPHOMY U
(DyHKLIMOHAJILHOMY ITPpU3HAKaM.

50. AHanu3 OpraHM3aLMOHHON CTPYKTYpPhI YIIPaBJICHUS TOPTOBOTO MPEAIIPUSTHS,

51. OcHOBBI yIpaBJIeHUs TIEPCOHATIOM TOPTOBOTO MPEINPUSTHS,

52. YnpasieHue YUCIEHHOCTBIO U COCTABOM TMepPCOHalla TOPrOBOTrO MPEANPUITHS,

53. Cucrema OCHOBHBIX MoKa3aTeseil OLEHKM pe3yNbTaTOB M 3aTpaTr TPyJa Ha TOPTOBBIX MPEAIIPUATHIX,

54. OcHOBHOE cOjiepsKaHMe W 3Talbl pealu3alMy (PyHKLHUU YIpaBIeHUs [POU3BOAUTEILHOCTBIO TPYa [1EPCOHANa TOPrOBOro
NPEaNPUITUS.

55. VYnpasneHHe CTUMYJIMPOBAHUEM TpyJa pabOTHUKOB TOPTrOBOTO MPEATPHSITHSL.

56. @opMBbI OIIaTH TPyJa U MX MOTUBALMOHHAS HATMPaBJIEHHOCTD.

57. Ycnoeus BeIOOpa nokazaresneil npeMUpoBaHus padOTHUKOB TOPTOBOTO MPEANPUATHS U HEOOXOAMUMOCTL UX COOITHOICHHS!
58.I1ToHsTHE KOH(JIMKTOB, UX BHUJIBI.

59.TexHonorus yrnpasieHus KOHOIUKTaMH.

60.IloHATHe U pUpoJa CTpecca, YIPABIIEHUE UM.

5.2. ®oH/ OLeHOYHBIX CPEACTB /LISl MPOBEACHUS TEKYHIEro KOHTPOJIS

CrpykTypa ¥ conepkanve (poHAa OLIEHOYHBIX CPEACTB MpejicTasiieHsl B [punoxennu 1 k pabouel nporpaMme JUCIMIUIAHD!

6.1. PexomeHayemast imreparypa

6.1.1. OcHoBHas1 TUTEpaTypa

ABTOpBI, COCTABHUTEIIH 3arnasue HznarenberBo, rog Kosvia-Bo
JI1.1 |Byneesa P. H. KoMMepueckas aestenbHOCTh. OpraHuzanus 1 Pocros n//1: denukc, 31
ynpagienue: yyeO. Ut CTY/IEHTOB BblcUl. y4el. 2012

3aBeJIeHUH, 00yyaroUMXcs 0 Crell.
"DKOHOMHKA U YIIp. Ha MPEAIPUATHH"

J11.2 |Kent T., Omap O. Po3HUUYHAsS TOPTOBJIA: yUeOHUK Mocksa: FOuuTh-Ilana, http://biblioclub.ru/
2015 - HEOrpaHHUYEHHbIH

HOCTYI1 A7
3aPEruCTPUPOBAHH

BIX MOJIB30BATEIIECH

JI1.3 |CunsieBa U. M., Kommepueckas 1eaTeabHOCTh: yued. It M.: IOpaiit, 2014 30
Cunses B. B., 3emnak | Gakanaspos
C. B., PomaHeHkogra

o R
6.1.2. lonoaHuTe/IbHASA JIUTEpaTypa
ABTODBI, COCTABUTE/H 3arjiaBye H3narenscTBO, roj Konunu-Bo
JI2.1 | bensesckuit . K. MapxeTuHrosoe uccienoBanue: HHGopMaLms, M.: ®unHaHchl 1 10
aHaJu3, rporHo3: Yued. nocobue 1yid By30B craructuka, 2002
JI2.2 |bobpos 10.T. PosuuuHas Topropiis Mockga: Jlaboparopus http://biblioclub.ru/
KHuru, 2010 - HEOrpaHWYEHHBIH
JLOCTYII 1151
3aperUCTPUPOBAHH
bIX MOJIL30BATENEH
JI2.3 | AradoHoBa M. H. OnToBas u pO3HUYHASI TOPTOBIIS M.: Beparop-Ilpecc, 2002 16

6.2. Ilepedensb pecypcoB uH(POPMATHOHHO-TEJIEKOMMYHHKAIIHOHHOI ceTH '""MHTepHeT"

31 | Bemukor W.II. CoBpemeHHbIe popMaThl pO3HHYHOM M ONTOBOH TOproenu.-Jlaboparopus kHu-ru, 2012.
https://biblioclub.ru/index.php?page=book red&id=142448&sr=1

92 | Benuxk I1. Ananuz mestensHoCTH npeanpuatus-Jlaboparopust kaury, -Mocksa, 2010 https://biblioclub.ru/index.php?
page=book red&id=97267&sr=1

23 | Hamxkos JLIL, [TamOyxumsann O.B. Opranuzauvs u ynpasieHHe KOMMEPUECKOH JeATeNbHO-CThIO.
https://biblioclub.ru/index.php?page=book red&id=375809&sr=1
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94  |IlankparoB ®.I'.,, ConnaroBa H.®. Kommepueckas nesrtensHocTb. https:/biblioclub.ru/index.php?
page=book red&id=452590&sr=1

6.3. Ilepeyenn nporpaMmMHOro ofecieyeHust

6.3.1 | Microsoft Office

6.4 Ilepeuenns UHGPOPMAITHOHHBIX CIPABOYHBLIX CHCTEM

6.4.1 | Caiir BcemMpHO# TOproBoi opraHu3aly.

6.4.2 | Koncyneranr +

>HO-TEXHUUECKOE O

ael HomeLueHm TSt HpOBCILCHI/IH BceX BUIOB pador, npenyCMO’rpeHHblx y‘ie6HbIM TUTaHOM, yKOMI’lJ’leKTOBaHbI HGO6XO,ZII/IMOH
CIIELMATM3UPOBAHHON yueOHOH MeOenblo U TeXHUYECKHMH cpelacTBaMH o0yuenus. [l npoBeneHHs JIeKLIMOHHBIX
3aHATHI1 UCTIOJIB3YETCS IEMOHCTPALLMOHHOE 000PyI0BaHHE.

Yl ."CfKI/IE YKA3AHI/I}I I[JIH OEY "'”"'*IOIHI/IXCH 1HO OCBOEHI/IIO I[I/ICIII/IIUII/IHBI (MOJIYJIH)

MCTO,B,H‘—IECKI/IG YKa3aHHUs 10 OCBOEHHIO JUCLMILIMHDBI NPEICTABJIEHBI B ﬂpnnomeﬂuu 2 K pa60rxen MporpaMMe AUCLUMIUIMHLI.
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[Mpunoxenue |

K paboueil mporpaninie

MunucTepeTBo 00pazoBanus v Hayku Poccuiickoit Menepanuu

DenepanbHoe rocyaapcTBeHHOE OIO/DKETHOE 00pa30BaTeILHOE YUpeKaeH e
BbICILIEIO 0Opa30BaHUs

«PocToBckuil rocy1apcTBeHHbII SKOHOMUYeckui yHuBepcureT (PHUHX )»

PaccMOTpeHO 1 0106peH0
Ha 3aceqanuy Kadeapel KoMMepuu 1 1orucTuKy
[poroxon Ne 77 oy « 24 » 25 2018 r.

/3ag. Kadenpoit é _— Anpbekos A.Y

®OH/JI OLIEHOYHBIX CPEJICTB

MO JUCHUIJINHE

Y1ipaBierne TOproBoi AesaTeabHOCTHIO

HarnpasneHue nogroToBKU / CeLnanbHOCTb
38.03.06 «Toprosoe neno»

Ipodune (ciennanusaims)

38.03.06.05 «JlorucTuka B TOProBJiey

YpoBeHb 00pazoBaHus

Baxanaspuar

Cocrasurelb ¢ .— I'panenko B.B., k.3.H., 10LEeHT

Pocrog-na-/lony, 2018
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Hpunoxenue 2
K paboucii porpamme

Munucrepetso obpasopanus n Hayky Poccuiickoit ®enepannu
DefepanbHoe rocy 1apCTBEHHOE OI0KETHOE 00pa30BATENbHOE YUPEKICHUE
BBICILIET0 00PA30BaHHUS
«PocToBCckui rocy1apcTBEHHBIH sKOHOMUYeckn#t yHuBepeuteT (PUHX )»

PaccmoTpeno 1 ogodpeHo

Ha 3acefanuu kadeapst  Kommepuuu u
JOIUCTHKA

ITpotokon Ne 77 op
/3aB.kadeapoit

22 » 5 2018 1.
_— AnpbexoB A.Y.

METOJUYECKUE YKA3AHHS 110 OCBOEHUIO AUCHUITJINHbI

YnpagiieHHe TOProBoH [eATeTHLHOCTHIO
Hamnparnexwe nMoaAroToBKN
38.03.06 Toprosoe aeno

[Mpoduns
38.03.06.01 Kommepius,

VpoBeHb 00pazoBaHus
baxanaspuam

/ ~~  k.5.H, nou. ['partenko B.B.

CocraBuTesb

Poctos-na-Hony, 2018
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MunucrepcTBo 00pa3zoBaHus U Hayku Poccuiickoit @enepaiuu
®OenepanbHOE roCyIapCTBEHHOE OF0KeTHOE 00pa3oBaTENbHOE YUPEKICHUE BRICIIETO
oOpa3zoBaHuUs
«PocToBCKHiA rocyJapcTBeHHBIN 3koHOMUYeckuii yHuBepcuteT (PUHX)»

) 110 y4ebHo# pabote
iy s H.I'. Ky3Henos
;T«Glﬁ» utons 2018r.

Pabouas nporpaMMma JUCLUATLUIMHEL

YnpagjeHHe TOProBoi AeITeJTbHOCTHIO

110 npodeccuoHaIBHO-00pa3oBaTeabHOM IporpaMmMe HanpasieHue 38.03.06
"Toprosoe neno" npoduis 38.03.06.05 "Jlorucruka B Toprosne”

Kpanudukamnus

baxanasp

PocToB-Ha-[{oHy
2018 r.
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KA®E]IPA

Pacnpeaenemle HacoB JUCUHIIJIHHBI 110 CeMeCTpaM

Kommepmm H JIOTHCTHKA

Cemectp
(<Kypc>.<Cemect | 5(3.1)
p Ha Kypce>) Hroro
Henens 18
Bupn 3anaTuii vho | POJ | VIO PII
Jlexuuu 36 |36 |36 |36
IIpakTudeckue 36 (36 |36 |36
B tom uucne uar. |38 |38 |38 |38
Hroro ayn. 72 |72 |72 |72
KontaktHas 72 |72 |72 |72
Cawm. pabGota 36 |36 |36 |36
Yacel Ha koHTpOosib |36 |36 |36 |36
Hroro 144 | 144 | 144 | 144
OCHOBAHME

orp. 2

®enepalbHBIN rOCYJapCTBEHHBIH 00pa30BaTeNbHbBIN CTaHAAPT BICLIET0 0Opa30BaHMs O HAIIPABICHUIO
noarotosku 38.03.06 Toproeoe meno (ypoBeHs OakanaBpuata) (mpukas Muno6pHayku Poccun ot 12.11.2015r.

Nel334)

PabGodas mporpamma cocTaBiieHa 1o TpodecCHOHaIbHO-00pa3oBaTeNlbHOM nporpamme HampasieHue 38.03.06

"Toproeoe aeno" mpoduas 38.03.06.05 "Jloructuka B Toprosie”

Y4eOHblii I1aH yTBEPKIeH YIE€HbIM COBETOM By3a OT 27.03.2018 nmporokon Ne 10.

[Iporpammy coctaBui(|): K.3.H., AOLEHT, I panenko B.B. *”% -

( “3as. kadenpoit: [IsH, mpodeccop A.Y. AnbOeKoB _

220,05, 18+

T~
~ #

2305 18-

e

~

MeToauueckiuM COBETOM HamparjeHus: I.3.H., mpodeccop, Kocrormonos /I

2505 ED

/

Otaenom oOpa3oBaTeIbHBIX MPOrpaMM U TUIaHHUPOBaHHs ydeOHoro npouecca Toponosa T.B. /@ 7 #50.05 V4

ITpopexTopoM 1o yueOHO-MeToaAMUecKOi pabote kyxa B.M.

/

B 05 2007
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BuznpoBanue PII/I niist ncnonHeHusi B 0YepeiHOM Y4eOHOM roay

OTtpnen obpa3zoBaTesbHBLIX MpOrpaMM U MjaHupoBaHus yuedbHoro npouecca Toponosa T.B.

PaGouas nporpamma nepecMoTpeHa, o0cyxkieHa u ofodpeHa ans ucronnenus s 2019-2020 yueGHoM roay Ha
3acenaHuu Kadeapsl KoMmMmepLust 1 TOTMCTHKA

3aB. kadenpoii JIpH, npodeccop A.Y. AnbOekor

ITporpammy cocraBui(m): K.3.H., IOLEHT, I'panenxo B.B.

Busuposanue PIL/I pist ncnonnenns B ouepeAHomM yueGHOM rogy

Otnen oOpazoBaTeNibHBIX IIPOrpaMM M MJIaHUpoBaHus yuebHoro nponecca Topomnosa T.B.

Pa6ouas nmporpaMma nepecMoTpeHa, oocyskaeHa u ogobpena ans uenoianeHus B 2020-2021 yuebuom roay Ha
3acenanuu kadenpsr Kommepuus v Jioructuka

3aB. kadenpoii IsH, npodeccop A.Y. Anbbekon

[Iporpammy coctaBui(u): K.3.H., 10LeHT, ['panenko B.B.

Buszuporanue PIL/I nist ucnosivenunsi B oyepeqHoM yueOGHOM roay

Otpnen oOpazoBaTenbHBIX IPOrPaMM U IUIaHMpOBaHUs ydebHoro npotiecca Toporosa T.B.

PaGouas mporpammMa niepecMoTpeHa, o0cyxaeHa 1 onodpena asis ucrnosiHeHus B 2021-2022 yye6HoM roay Ha
3acenanuu kadenpol Kommepuus u norucruxa

3aB. kadenpoit: [Ipn, npodeccop A.Y. AnbOexoB

[Iporpammy coctaBun(u): K.3.H., AOUEHT, ['panenko B.B.

Busuposanne PII/ nast ucnosinennst B ouepeHoM y4e0HOM roay

Otnen oOpazoBaTeIbHBIX TPOTpaMM M IIaHUupoBaHus yuebHoro nponecca Toponosa T.B.

PaGoyas nmporpamMma niepecMoTpena, odcykaeHa u ogodpena s ucrionHeHus B 2022-2023 yyebHoM ropy Ha
3acenanuu Kadenpsl Kommepuus v JOrucTHKa

3ag. kadenpoii: JIsH, npodeccop A.Y. AnbOexon

IIporpammy coctaBumn(M): K.3.H., AoUeHT, I 'parenko B.B.
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MOKa3aThb COBPEMEHHEIH yPOBEHb JOCTHKEHHUH B 3TOI 00nacTy.

1.2 | 3agaun:- nu3yyeHue COBPEMEHHBIX MPEICTABIICHUH O COAEPIKAaHUH TOPTOBO-TEXHOJIOTHUECKOM IEATENHHOCTH U OCHOB
TEOpHUH yIIpaBiieHHs B cdepe oOpaleHHs ;- u3ydeHue NMPUHIMINOB MOCTPOSHHs OPraHU3aLMOHHBIX CTPYKTYDP YIpaBrieHus
TOPrOBBIMH MPEANPUATHIMHU;- U3yueHHEe GOpPM, METOIOB OPraHU3alMy U MUIAHUPOBAHUS MO 3aKyIMOYHON M COBITOBOM
NeATeIbHOCTH Ha YPOBHE TOPTOBBIX MPEANpPUsTUil;- GOpMHUpOBaHHE 3HAHUN U MPAKTUYECKUX HABBIKOB palOHaIbHOH
OpraHH3alMK TOProOBBIX MPOLECCOB, YMEHUS YIPABIATh UMH;- IPUOOPETEHNE HABBIKOB pelicHus Hauboree
pacrnpocTpaHeHHBIX 3a1a4y B 00JJaCTH OpraHu3alyy U YIIPaBJIEHHS! TOPrOBEIMU MPOLIECCAMH;-OCBOEHHUE OCHOB
CTPaTErnyecKoro KOPrnopaTUBHOrO TUIAHUPOBAHMS;- ONIPEesIeHHe 1IeJIel U cTpaTeruil pa3BUTHS TOPIrOBBIX MPEATIPUATUM;
- COBEPILIEHCTBOBAHUE HaBBIKOB TBOPUYECKON paboOThl ¢ HAYYHOH M CrieLMallbHON JTUTEpaTypoil.

Huka (paznen) OOIT: b1.B.1B.08

2.1 | TpeGoBaHus K NpeABAPUTENbHOM HOATOTOBKE 00y4Yalomerocs:

2.1.1 | HeobxonuMbIMHU YCIOBHAMH [JiA YCIHCIIHOTO OCBOCHHA AUCUMIUIMHABI ABJIAIOTCA HaBblKH, 3HaHHA U YMCHHA, MOJIYUCHHBIC
B pe3yJbTaTe U3y4CHUs JUCITHUTTIIINH:

2.1.2 | DKOHOMHUKA OpraHU3aLuu

2.1.3 | ColManbHO-PKOHOMUYECKAs! CTATHCTUKA

2.1.4 | KomMepueckas f1esTeabHOCTh

2.1.5 | MapkeTunr

2.1.6 | JIorucruka

2.1.7 | Meto bl HAyIHBIX UCCIIENOBAHUMN

2.1.8 | TIpaBoBoe perympoBaHue IPO(PecCHOHANbHOM AEITeIbHOCTH

2.1.9 | lenoBbie neperoBOphl B TOProBOM IIPOLIECCE

2.2 | JIncuMnJiMHEI ¥ IPAKTHKH, /IJIsI KOTOPbLIX OCBOCHHE JAHHOH JMCHUILIMHBI (MOAYJIsT) He00X0AUMO KaK
npealiecTByoLee:

2.2.1 | YrpaBiieHHe NOrMCTHYECKUMHU MpoueccamMu (B 3aKyrKax, MPOU3BOACTBE U paclpe/IeIeHnH )

2.2.2 | Byxrantepckui yuer

2.2.3 | TpancnopTHO-CKJIaACKas JIOrMCTHKA

2.2.4 | 3amackl ¥ 3aTpathl B YIIPaBJIEHUH JIOTUCTHUECKUMHU 1POIIECCAMMU

2.2.5 | Jloructuka B TOProBie

ITK-2: ¢cnocoGnocThi0 OCYIIECTBJISTh YIIPaBjieHHe TOProBoO-TeXHOJ0I'HYeCKUMH NpoLeccaMHy HA MPEANPHATHH,
PeryJupoBaTh nNpouecchbl XpaHeHHsI, IPOBOUTL HHBEHTAPU3ALMIO, ONIpele/IsiTh U MAHHMH3HPOBATh 3aTPAThI
MATePHAJbHBIX H TPYAOBBIX PECYpPCOB, a TAKXKe YYHTBIBATH U CMHCHIBATh MOTEPH

3HATH:

-METOAO0JIOTMYECKHUE OCHOBEI TOpl"OBOﬁ JACATCIIEHOCTH B chepe OGpﬁHIeHIfIH; COoACpP}KaHUEe, OCHOBHLIC TIPUHLUIIBEI 1 METOOBI
yHnpasJieHUA TOPrOBO-TEXHOJOTHUECKHUMH NPOLECCCaMU Y TIEPCOHAIIOM B TOPTOBJIE;

YmMmern:

-yIMPaBIATh TOPrOBO-TEXHOJOIMYECKHM MPOLECCOM; BBISBIATL, (POPMUPOBATE M YJIOBJIETBOPATL IIOTPEOHOCTH MOKynarene,
[IPUMEHATb CPE/ICTBAa U METOAbI MAPKETHHTa; (POPMHUPOBATh TOBApHbIH aCCOPTUMEHT C YUE€TOM TpeOOBaHMH PBIHKA;

Baagern:

-HaBBIKAMH aHaJIN3a BHELIHEH Cpelbl TOProBOro IMPeanpuaTHs, (JOpMUPOBAHUS U YTIPABJICHHS TOPrOBOI0 aCCOPTHMEHTA C YUETOM
TpeOOoBaHull phIHKa;
ITK-13: roroBHOCTBIO yHACTBOBATH B peajiM3alui MPOEKTOB B 00J1aCTH NPo(hecCHOHATbHOI 1esiTeJIbHOCTH (KOMMepUYecKoH,
MapPKeTHHTOBOIi, peKJIaMHOM, JJOTHCTHYeCKON U (MJIH) TOBAPOBEAHOI)

3HATh:

-METOHOJIOTHYECKUE OCHOBBI TOPrOBOH AEATENBLHOCTH B chepe oOpallleHus; OpraHu3alMOHHO-TIPaBoBble OPMbI TOPTOBBIX
LPENTTPUATHI;

YMerTh:

-OCYLUECTBIIATh OLEHKY OPTaHM3aLMOHHOM CTPYKTYPBI YIIPABIeHUs NPEAPUATHS; OTIPENENaTh PECYPChl PEINPUATHS,
SKOHOMMHYECKHUE NOKA3aTeM ero AeATeIbHOCTH; aHaNM3UPOBATh BHEIIHIOK U BHYTPEHHIOIO CPEAy TOPrOBOTO MPEANPUSTHS U
KOHBIOHKTYPY pPBIHKa;

Baajpers:





