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                  Сервис в торговле
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1. Цели изучения дисциплины

· Ознакомление студентов с сущностью и содержанием коммерческой деятельности.
· Формирование у студентов представлений об основных коммерческих процессах, происходящих на торговом предприятии.

· Изучение подходов, моделей и принципов организации коммерческой деятельности 
2. Место учебной дисциплины в структуре основной образовательной программы

Подготовка бакалавров направления «Сервис» предполагает получение базовой системы знаний по экономическим наукам.

Дисциплина «Микроэкономика» является дисциплиной вариативной части профессионального цикла дисциплин федерального государственного образовательного стандарта высшего профессионального образования по направлению 10100.62 Сервис (квалификация – «бакалавр»).

Дисциплина «Организация коммерческой деятельности» базируется на знаниях, полученных в рамках дисциплин профессионального цикла. Данная дисциплина приходится на четвертый кус 8 семестр. 
Дисциплина «Организация коммерческой деятельности» углубляет профильные знания студентов области понимания коммерческой деятельности, видов, подходов к организации и управлению. Дисциплина замыкает четырех летнее обучение студентов направления 100100.62 «Сервис» - профиль «Сервис в торговле».
3. Требования к уровню освоения программы
Процесс изучения дисциплины «Организация коммерческой деятельности» направлен на формирование следующих общекультурных компетенций бакалавра направления «Сервис»:
- владение культурой мышления, способность к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения (ОК-1);

- способность понимать и анализировать мировоззренческие, социально и личностно значимые философские проблемы (ОК-2);

- способность анализировать социально-значимые проблемы и процессы, происходящие в обществе, и прогнозировать возможное их развитие в будущем (ОК-4);

- способность логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь (ОК-6);

готов к кооперации с коллегами, работе в коллективе (ОК-7);

- способность находить организационно-управленческие решения и готовность нести за них ответственность (ОК-8);

- способность критически оценивать свои достоинства и недостатки, наметить пути и выбрать средства развития достоинств и устранения недостатков (ОК-10);

- осознание социальной значимости своей будущей профессии, обладание высокой мотивацией к выполнению профессиональной деятельности (ОК-11);

и профессиональных компетенций бакалавра направления «Сервис»:

- способность организовать работу коммерческой службы. Понимать цели, задачи и принципы работы данной структуры (ПК-1);

- способность осуществлять сбор, анализ и обработку данных, необходимых для решения поставленных экономических задач (ПК-2);

- способность, используя отечественные и зарубежные источники информации, собрать необходимые данные, проанализировать их и подготовить информационный обзор и/или аналитический отчет (ПК-3);

- способность использовать для решения коммуникативных задач современные технические средства и информационные технологии (ПК-4);

- способность критически оценить предлагаемые варианты управленческих решений и разработать и обосновать предложения по их совершенствованию с учетом критериев социально-экономической эффективности, рисков и возможных социально-экономических последствий (ПК-5);

- способность преподавать экономические дисциплины в образовательных учреждениях различного уровня, используя соответствующие программы и учебно-методические материалы (ПК-6).

     В результате изучения дисциплины студент должен:

Знать

· Организационно-правовые формы коммерческих предприятий;

· Виды и формы коммерческой деятельности;

· Основные термины, определения и понятия, используемые специалистом в коммерческой деятельности;

· Виды торговых сделок и основы правого регулирования коммерческой деятельности в сфере торговли

· Основных участников товарных рынков и торговых сделок;

Уметь:
· Организовывать логистические процессы на торговом предприятии. 

· Управлять рисками в коммерческой деятельности;

· Вести деловые переговоры и заключать коммерческие сделки;

· Выбирать деловых партнеров среди поставщиков и покупателей;

· Рассчитывать цены закупок и продаж;

· Оценивать материально-техническую базу и обеспеченность товарно-материальными ценностями торгового предприятия.

Владеть

· Методологией экономического анализа эффективности коммерческой деятельности;

· Навыками коммерсанта в организации и ведении переговоров;

· Навыками организации и осуществления коммерческой деятельности;

 4. Общая трудоемкость дисциплины 6 зачетных единиц и виды учебной работы

	Вид учебной работы
	Трудоемкость (в соответствии с учебным планом) (час)
	Распределение по семестрам (в соответствии с учебным планом)  (час)

	
	Всего
	8
	9
	10

	Аудиторные занятия
	82
	82
	
	

	Лекции
	
	
	
	

	Практические занятия 
	82
	82
	
	

	Семинары 
	
	
	
	

	Лабораторные работы 
	
	
	
	

	Другие виды аудиторных работ
	
	
	
	

	Другие виды работ
	
	
	
	

	Самостоятельная работа
	107
	107
	
	

	Курсовой проект (работа)
	
	
	
	

	Реферат
	
	
	
	

	Общая трудоемкость
	216
	216
	
	

	Формы текущего контроля
	Контрольный срез
	
	
	

	Формы промежуточной аттестации в соответствии с учебным планом
	Экзамен (27)
	Экзамен(27)
	
	


       5. Содержание программы учебной дисциплины: 

  5.1. Содержание учебной дисциплины      
	№п/п
	Наименование раздела дисциплины (темы)
	Аудиторные часы


	Самостоятельная работа (час)

	
	
	ВСЕГО
	лекции
	практические (семинары)
	лабораторные  работы
	В т.ч. интерактивные формы обучения ( не менее 20%)
	

	1.
	Понятие и содержание коммерческой деятельности
	12
	

	12
	
	3
	15

	2.
	Организация работы коммерческих служб
	6
	
	6
	
	2
	14

	3.
	Деловая этика и деловой этикет коммерсанта
	6
	
	6
	
	2
	14

	4.
	Стратегия и тактика ведения переговоров
	10
	
	10
	
	2
	16

	5.
	Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой торговли
	16
	
	16
	
	3
	16

	6.
	Коммерческая деятельность на предприятиях розничной торговли
	16
	
	16
	
	3
	16

	7.
	Торгово-посреднические структуры
	16
	
	16
	
	3
	16

	
	ИТОГО
	82 ч./ 

2,27зач. ед
	
	82
	
	18 час. /21,9 %
	107


5.2. Содержание разделов дисциплины 

Тема 1. Понятие и содержание коммерческой деятельности: сущность коммерческой деятельности; история развития коммерции; виды и характеристика коммерческой деятельности; характеристика товарного рынка; организационно-правовые формы; виды коммерческих предприятий; правовое регулирование коммерческой деятельности; коммерческо-посредническая деятельность.

Тема 2. Организация работы коммерческих служб: цели, задачи и функции коммерческой службы; отделы коммерческой службы; организационные структуры коммерческой службы; место и роль коммерческой службы в структуре предприятия.

Тема 3. Деловая этика и деловой этикет коммерсанта: профессиональные и деловые качества коммерсанта; деловая этика: нормы и правила; деловой этикет: понятие, составляющие; деловой протокол.

Тема 4. Стратегия и тактика ведения переговоров: виды и характеристика переговоров; стратегии ведения переговоров; тактики ведения переговоров; управление информацией в переговорах; приемы нечестных переговоров; оценка результатов переговоров.

Тема 5. Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой торговли: сущность и природа оптовой торговли; виды и характеристика оптовых предприятий; роль оптовой торговли в экономической системе; организация и управление коммерческой деятельностью на предприятиях оптовой торговли; товаро-ассортиментная политика; формирование процессов товародвижения.

Тема 6. Коммерческая деятельность на предприятиях розничной торговли: сущность розничной торговли; виды и характеристика предприятий розничной торговли; ценовая политика; товарная политика; стимулирование потребителей; организация и управление процесса торговли; регулирование поставок и продаж. 

Тема 7. Торгово-посреднические структуры: коммерческие посредники на товарном рынке; виды услуг; биржи, аукционы торговые дома, ярмарки.

5.3. Лабораторный практикум - Не предусмотрен.

        6. Учебно-методическое обеспечение дисциплины

 6.1. Основная литература по дисциплине: 

1. Половцева, Фаина Петровна. Коммерческая деятельность:учебник для вузов/Ф. П. Половцева.-М.:ИНФРА-М, 2009. – 246 с.
6.2. Дополнительная литература: 
2. Ерохина, Лидия Ивановна. Экономика предприятия в сфере товарного обращения :учебник для вузов/Л. И. Ерохина, Е. В. Башмачникова, Т. И. Марченко.-М.:КНОРУС,2007.-298 с.
4. Осипова, Ирина Васильевна. Финансовый учет :сборник задач : учебное пособие [для вузов]/И. В. Осипова.-М.:КНОРУС,2009.-327 с.
5. Организация коммерческой деятельности :учебное пособие для начального профессионального образования/[Л. А. Брагин, И. Б. Стукалова, С. С. Шипилова и др.] ; под ред. Л. А. Брагина.-3-е изд., стереотип.-М.:Академия,2007.-171 с

6. Осипова, Людмила Васильевна, Синяева, Инга Михайловна. Основы коммерческой деятельности: Учебник для вузов/Л. В. Осипова, И. М. Синяева.-2-е изд., перераб. и доп.-М.:ЮНИТИ-ДАНА,2001.-622 с.
7. Сухов, Владимир Дмитриевич. Коммерсант в промышленности :учебное пособие для начального профессионального образования/В. Д. Сухов, С. В. Сухов.-М.:Академия,2004.-223 с.

13. Журналы:

Коммерсант.

Эксперт.

14. Базы данных, информационно-справочные и поисковые системы:

Справочная правовая система «Консультант».

Справочная правовая система «Гарант».
6.3. Средства обеспечения освоения дисциплины

 Кодекс: Гражданский кодекс



Трудовой кодекс

Законы: О защите прав потребителей;

О рекламе;

О лицензировании видов торговли;

Журналы:     Вопросы экономики. -  http://vopreco.ru.

Секрет фирмы. - http.//www.sfdv.ru.

Эксперт. -  http://www.expert.ru.

6.4.  Материально-техническое обеспечение дисциплины 
	№п/п
	Наименование раздела

(темы) учебной

Дисциплины (модуля)
	Наименование

материалов обучения,

пакетов программного

обеспечения
	Наименование технических и аудиовизуальных средств, используемых с целью демонстрации материалов

	1
	Понятие и содержание коммерческой деятельности
	- Законы РФ-
http:/ garant.ru; consultant.ru; kodeks.ru
- библиотека материалов по экономической тематике. – http://www.libertfrium.ru/librfry.

- тестовая система ТГПУ
	Компьютер с выходом в сеть Интернет, 

Аудиоколонки,

Видеопроектор

	2
	Организация работы коммерческих служб
	библиотека материалов по экономической тематике. – http://www.libertfrium.ru/librfry.

- тестовая система ТГПУ
	

	3
	Деловая этика и деловой этикет коммерсанта
	- видео материалы по деловой этике и этикету
-  видео материалы Язык жестов
- тестовая система ТГПУ
	

	4
	Стратегия и тактика ведения переговоров
	- библиотека материалов по экономической тематике. – http://www.libertfrium.ru/librfry.

- тестовая система ТГПУ
- форум маркетологов  «Организация и проведение деловых переговоров»
	

	5
	Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой торговли
	- библиотека материалов по экономической тематике. – http://www.libertfrium.ru/librfry.

- тестовая система ТГПУ
	

	6
	Коммерческая деятельность на предприятиях розничной торговли
	- библиотека материалов по экономической тематике. – http://www.libertfrium.ru/librfry.

- тестовая система ТГПУ
	

	7
	Торгово-посреднические структуры
	- библиотека материалов по экономической тематике. – http://www.libertfrium.ru/librfry.

- тестовая система ТГПУ
	


7. Методические рекомендации по организации изучения дисциплины
7.1. Методические рекомендации преподавателю:
«Коммерция» стала неотъемлемым элементом рынка. Это ведущий сектор экономики в котором занята значительная часть предпринимателей. В условиях свободных рыночных отношений любое предприятия сталкивается с коммерческими проблемами организация сбыта продукции, установления коммерческих связей с контрагентами, организации закупок материальных ресурсов. Коммерческие операции выступают формой взаимодействия между отдельными производствами, предпринимателями, компаниями и фирмами.

Коммерческие операция в настоящее время выполняются множественными снабженческо-сбытовыми, оптово-посредническими торговыми фирмами и другими организациями.

Современный коммерсант сталкивается с огромным множеством проблем, решение которых, требует от него знания законов рынка, причинно-следственных связей в коммерческим процессах.

Коммерческая деятельность требует теоретических и практических знаний в областях: экономики, финансов, коммерческом праве, менеджменте и пр.


Целью данной дисциплины является знакомство с сущностью, содержанием и основами коммерции. Развитию у студентов коммерческого мышления направленного на поиск наиболее выгодных схем организации коммерческой деятельности.


В результате изучения данной дисциплины студенты обязаны знать:

· основные цели, задачи, функции и принципы коммерции;

· роль коммерции в системе товародвижения;

· виды и содержание коммерческих операций;

· формы и методы организации эффективной коммерческой деятельности.

Изучение курса предполагает, что работа построена на практических занятиях и большого количества часов самостоятельной работы студента. преподаватель проводит практические занятия, организует самостоятельную работу студентов, проводит консультации, руководит подготовкой докладов студентов, осуществляет текущий, промежуточный и итоговый контроль. 

На практических занятиях решаются задачи, разбираются тестовые задания.
Самостоятельная работа студентов организуется в соответствии с планом занятий. Это могут быть доклады, рефераты, различные формы отчетов о проделанной студентом самостоятельной работе. 

7.2. Методические рекомендации для студентов
Коммерция – одна из основополагающих дисциплин ориентированная на поиск и установление взаимовыгодных отношений с контрагентами. Также это одна из сфер приложения предпринимательской инициативы в целях извлечения прибыли. 

Коммерческая деятельность – это сложная многогранная работа различных областей: закупки, сбыта, коммерческого посредничества. Коммерческая деятельность предполагает осуществление деятельности по планированию, организации, управлению и оценки эффективности деятельности.

Коммерция предполагает знание основ коммерческой деятельности в области психологии, торговли, менеджмента, маркетинга и т.д.

Центральной фигурой коммерческой деятельности является коммерсант. Коммерсант – это предприниматель, который должен отвечать рядом профессиональных и личностных требований. Главное, что отличает коммерсанта это хорошие организаторские способности, интуиция и способность к риску. Коммерсант ищет наиболее выгодные сферы приложения капитала. Нередко выступая посредническим звеном, коммерсант получает свое вознаграждение за счет установления наиболее эффективных связей между контрагентами и оказание им коммерческо-посреднических услуг.

Таким образом «Коммерция» является ведущей сферой приложения предпринимательских способностей.
             8. Формы текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации обучающихся.
Текущий контроль знаний студентов предполагает:

- опрос студентов на семинарских занятиях;

- тестирование по отдельным темам дисциплины;

- написание рефератов;

- решение задач;

- разбор конкретных ситуаций;

- дискуссии;

- проведение контрольных срезов знаний студентов.

8.1. Темы рефератов

1. Деловые качества коммерсанта.

2. Деловая этика и деловой этикет.

3. Организация и проведение деловых переговоров.

4. Сущность, цели, задачи и принципы коммерческой деятельности.

5. Функции коммерческой службы предприятия.

6. Организационные структуры коммерческих служб.

7. Метод бюджетного управления. 

8. Сущность и содержание закупочной деятельности.

9. Методы изучения рынка сырья и материалов.

10. Содержание плана закупок.

11. Выбор поставщика.

12. Договор поставки.

13. Приемка продукции по качеству и количеству.

14. Формы расчета с поставщиком.

15. Закупка и поставка импортных товаров.

16. Анализ эффективности закупочной деятельности.

17. Сбытовая деятельность на предприятии.

18. Планирование ассортимента продукции.

19. Определение рациональной структуры производства и сбыта.

20. Прогнозирование сбыта продукции.

21. Составление портфеля заказов.

22. Канал сбыта продукции.

23. План по сбыту.

24. Анализ эффективности сбытовой деятельности.

25. Содержание оперативно - сбытовой работы предприятия.

26. Совместное предпринимательство (СП).

27. Выбор партнера в СП.

28. Типы СП.

29. Концепция коммерческой деятельности в сфере товарного обращения.

30. Услуги в сфере коммерческой деятельности.

31. Торгово – посреднические организации.

32. Виды посредников в коммерческой деятельности

33. Оптовая торговля 

34. Розничная торговля

35. Биржевая торговля

36. Ярмарки

37. Выставки

38. Аукционная торговля

39. Торговые дома

40. Внутрифирменное планирование

41. Риски: вида, причины возникновения, управление рисками

42. Лизинг

43. Франчайзинг
44. Мерчендайзинг
45. Регулирование коммерческо-посреднической деятельности
8.2. Примеры заданий для самостоятельной работы

- провести анализ рынка поставщиков какого-либо товара или рынка услуг.

- построить организационную структуру коммерческой службы

- определить оптимальную систему закупок на предприятии.

- выбрать оптимальный канал сбыта.

2. Подготовиться и принять участие в дискуссии по следующим проблемам:

- управление товарооборотом;

- выбор организационно-правовой формы;

- нормативно-правовое регулирование торговой деятельности.

3. Принять участие в разборе конкретных ситуаций:

- построение организационной структуры;

- выбор товарной политики;

-  продвижение нового товара;

- расчет цен товара.

В процессе обучения широко используются тестовые задания. Они могут применяться и на семинарских занятиях и при организации самостоятельной работы студентов в качестве инструмента самоконтроля. Перечень тестовых заданий содержится Интернет-портале ТГПУ (http://work.tspu/ru/moodle//.). 

8.3. Примерные тесты
Вариант 1

1. Коммерция – это…

А) производство

Б) торговля

В) бизнес операция

2. Выберите, что из перечисленного относят к технологическим операциям?

А) расчеты с поставщиками

Б) ведение переговоров и заключение договоров

В) планирование стратегии сбыта

3. Как называют свод правил поведения коммерсанта?

А) деловая этика

Б) деловой этикет

В) предпринимательская психология

Г) свод предпринимательских законов

4. Как называют мероприятие, организуемое с 12-13 ч., продолжительностью 1-1,5 ч. и предполагающее сервисное обслуживание?

А) фуршет

Б) бокал шампанского

В) ланч

Г) обед

5. Укажите, какой отдел не относят к коммерческой службе

А) маркетинга

Б) сбыта

В) услуг

Г) кадров

6. Какая структура характерна для небольших предприятий с ограниченным ассортиментом?

А) функциональная

Б) товарная

В) рыночная

7. Что предполагает стратегия «пакета»

А) расстановки ложных приоритетов

Б) заключение ряда соглашений

В) включение в связке выводных и не выгодных условий соглашения

8. Стратегия, которая предполагает преимущественное значение собственных интересов 

А) торга

Б) пробного шара

В) принципиальная стратегия

9. Что из перечисленного является долговым обязательством?

А) Платежное требование

Б) Аккредитив

В) Вексель

10. При каких формах расчета приложение договора поставки является обязательным?

А) Клиринг

Б) Аккредитив

В) Вексель

Г) Чек

11. Приемка продукции по количеству предполагает:

А) счет 

Б) тестирование 

В) отбраковку 

12. Что из перечисленного считают скрытым недостатком?

А) недостатки, выявляемые в процессе многократного тестирования

Б) повреждения товара, которые в момент продажи были «сокрыты» продавцом 

В) брак, который проявился только в процессе использования товара

13. В какие сроки проводится приемка продукции при одногородней поставке?

А) 24 часа

Б) 5 дней

В) 10 дней

Г) 20 дней

14. Укажите формулу расчета полных затрат на закупку

А) С=AV/q + PV + hq/2

Б) C = √2AV/h
В) C = PV + H

15. Что из перечисленного является обязательным при расчете аккредитивом?

А) поручение оплатить сумму сделки

Б) обязательство оплатить сумму сделки

В) определение суммы оплаты

16. Какие условия поставки предполагают самую высокую стоимость поставки?

А) Франко-склад поставщика

Б) Франко-склад покупателя

В) Франко - завод

17. Какие критерии являются определяющими при выборе поставщика?

А) цена и качество

Б) скидки и доступность информации

В) принадлежность к одной отрасли

18. Что из перечисленного относят к прямым методам изучения рынка

А) контакты с поставщиками

Б) технические справочники

В) опрос экспертов

19. Что из перечисленного относят к сбытовой коммерческой деятельности?

А) определение потребности в заказываемых материалах

Б) ведение переговоров с поставщиками

В) расчет цены продукции

20. Выберите косвенный двухуровневый канал сбыта:

А) производитель - потребитель

Б) производитель – посредник - потребитель

В) производитель – оптовый торговец – розница - потребитель

21. Где производитель осуществляет полный контроль над сбытом?

А) интенсивный сбыт

Б) селективный сбыт

В) прямой сбыт

22. Какие показатели не включает годовой план по сбыту?

А) объемы сбыта с разбивкой по кварталам и месяцам

Б) рентабельность работы канала сбыта

В) поставку продукции по потребителям

23. Какой из методов не относят к количественным методам прогнозирования?

А) регрессионного анализа

Б) Бокса-Дженкинса

В) опрос потребителей

24. Максимально возможный годовой объем выпуска продукции – это?

А) годовой план по сбыту

Б) портфель заказов

В) производственная мощность

25. Является ли портфель заказов планом по закупки материальных ресурсов

А) да

Б) нет

26. Выберите формулу расчета т.Безубыточности

А) R=C/(1-a)

Б) R = V/P

В) R = P∙Q

27. Что какое «емкость» рынка?

А) число потребителей рынка

Б) уровень интенсивности конкуренции

В) объемы продаж

28. Назовите стадии жизненного цикла товара.

29. Укажите независимого оптового посредника 

А) дилер

Б) дистрибьютор

В) брокер

8.5. Перечень примерных вопросов к экзамену

46. Деловые качества коммерсанта.

47. Деловая этика и деловой этикет.

48. Организация и проведение деловых переговоров.

49. Стратегия и тактика деловых переговоров

50. Сущность, цели, задачи и принципы коммерческой деятельности.

51. Функции коммерческой службы предприятия.

52. Организационные структуры коммерческих служб.

53. Метод бюджетного управления. 

54. Сущность и содержание закупочной деятельности.

55. Методы изучения рынка сырья и материалов.

56. Содержание плана закупок.

57. Выбор поставщика.

58. Договор поставки.

59. Приемка продукции по качеству и количеству.

60. Формы расчета с поставщиком.

61. Закупка и поставка импортных товаров.

62. Расчет оптимального объема закупки.

63. Анализ эффективности закупочной деятельности.

64. Сбытовая деятельность на предприятии.

65. Планирование ассортимента продукции.

66. Определение рациональной структуры производства и сбыта.

67. Прогнозирование сбыта продукции.

68. Составление портфеля заказов.

69. Канал сбыта продукции.

70. План по сбыту.

71. Анализ эффективности сбытовой деятельности.

72. Содержание оперативно - сбытовой работы предприятия.

73. Концепция коммерческой деятельности в сфере товарного обращения.

74. Услуги в сфере коммерческой деятельности.

75. Торгово – посреднические организации.

76. Виды посредников в коммерческой деятельности

77. Оптовая торговля 

78. Розничная торговля

79. Франчайзинг

80. Мерчендайзинг
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