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Пояснительная записка

Необходимость изучения дисциплины «Коммерческая деятельность» обусловлена все возрастающей ролью коммерческой деятельности как на внутреннем, так и на внешнем рынке. В курсе «Коммерческая деятельность» изучаются процессы, возникающие и сопровождающие товарообмен. Рассматриваются особенности деятельности субъектов коммерческой деятельности, в том числе на внешнем рынке, условия проведения коммерческих операций, факторы коммерческого успеха.

Целью преподавания дисциплины является определение места и роли коммерческой деятельности в функционировании предприятий, в том числе, работающих на внешнем рынке. 

К задачам изучения дисциплины относятся: определение значения  специалиста коммерческих служб, его роли в успешном функционировании торгового или промышленного предприятия, изучение подходов к организации коммерческих структур, обучение студентов основам  организации торговых связей, формированию устойчивых партнерских отношений на рынке товаров и услуг как внутри  страны, так и на внешнем рынке, формирование правильного представления об основах профессиональной деятельности.

В процессе изучения дисциплины приобретаются знания  основных приемов коммерческой деятельности, умение выполнять коммерческие операции, оценивать их роль и полезность для функционирования предприятия, навыки формирования коммерческой документации, контроля и анализа коммерческой деятельности. 

 Дисциплина  «Коммерческая деятельность» предусматривает использование знаний студентов, полученных при изучении следующих дисциплин: «Экономическая теория», «Микроэкономика».

Изучение дисциплины предполагается для специальности «Мировая экономика», специализация 1-25 01 03 02 «Внешнеторговая и коммерческая деятельность» 

Общее количество часов –  70  ; аудиторное количество часов —   48  , из них: лекции —   24  , практические занятия —   24   , самостоятельная управляемая работа студентов (СУРС) —   6  .. Форма отчётности —экзамен.
Содержание учебного материала

Тема 1 Понятие и сущность коммерческой деятельности (КД)

Определение коммерческой деятельности. Роль коммерческой деятельности предприятий в условиях рыночной экономики. Коммерческий расчет. Принципы и основные положения коммерческой деятельности Субъекты КД. Объекты КД. Содержание коммерческой деятельности. Элементы КД. Операции КД, классификация и их роль в КД. Коммерческие процессы. Этапы коммерческой деятельности. Взаимосвязь коммерческой деятельности и результатов работы предприятия. Показатели эффективности КД. Коммерческая этика. Этический кодекс коммерческого работника. Профессиональные и личностные качества коммерческого работника.

Тема 2 Роль и задачи специалистов коммерческих служб предприятия
Структура коммерческих служб предприятия. Основные коммерческие службы. Роль и основное назначение закупочных, сбытовых маркетинговых служб и отделов. Функции коммерческих служб. Структура коммерческих служб. Функциональные обязанности специалистов КД. Принципы организации и разделения функций коммерческих работников. Организация рационального взаимодействия коммерческих работников. Роль специалиста КД в функционировании предприятия. Способы влияния КД на конечные результаты деятельности предприятия. Оценка эффективности деятельности коммерческих служб. Абсолютные и относительные показатели. 

Тема 3 Основные элементы коммерческой работы предприятия

Факторы успеха коммерческой работы, их роль в прибыльности предприятия. Автоматизация коммерческой деятельности. Основные автоматизируемые функции. Автоматизированное рабочее место коммерческого работника. Основные принципы автоматизации деятельности коммерческого работника.

Коммерческая деятельность по закупкам материальных ценностей. Роль закупочной работы в организации успешного функционирования предприятия. Определение потребности в материальных ценностях. Методика расчета потребности. Точка возобновления заказа. Расчет затрат на приобретение материальных ценностей. Сокращение складских запасов. Оптимизация товарных запасов. Расчеты оптимальных партий закупок. Организация хозяйственных связей с поставщиками.

Состав и структура коммерческой информации. Особенности формирования коммерческой информации. Роль рынка в формировании коммерческой информации. Роль коммерческой информации в принятии коммерческих решений. Этапы принятий коммерческого решения. Информационное обеспечение коммерческих решений. Обеспечение достоверности информации, Критерии принятия оптимального коммерческого решения. Классификация коммерческих решений. Коммерческие риски. Снижение коммерческих рисков при принятии решений.

Тема 4 Принципы организации коммерческой деятельности на рынке товаров 

Особенности коммерческой деятельности в торговле. Особенности коммерческой деятельности предприятий на розничном рынке. Способы распределения товаров. Исключительное, выборочное, экстенсивное распределение. Современные подходы к распределению товаров.

Продажа товаров и способы ее стимулирования. Ценовое и бесценовое стимулирование продаж. Методы стимулирования роста продаж. 

Коммерческая работа по организации продажи товаров. Этапы КД по продаже товаров. Особенности КД на внешнем рынке. 

Неличностное стимулирование сбыта. Коммерческая пропаганда Средства коммерческой пропаганды. Фирменный стиль. Элементы фирменного стиля. Торговый знак, девиз, логотип, Роль фирменного стиля в стимулировании продаж. Защита товарного знака. Использование элементов фирменного стиля в рекламной деятельности. Рекламная деятельность. Виды реклам. Основные требования к рекламе. Оценка эффективности рекламы. Психологическая и экономическая эффективность рекламной деятельности. 

Роль цены в стимулировании спроса. Ценовая политика предприятия. Виды цен для стимулирования спроса.

Тема 5 Деятельность по изучению потребностей населения 

Цели и задачи изучения потребностей населения. Методы исследования потребителей и требований к товару. Опросы, анкетирование, эксперимент. Работа по изучению мотиваций и предпочтений. Методы изучения рынка. Наблюдение, исторический метод. Модель поведения потребителя. Цели деятельности потребителя на рынке. Стимулы, ощущения, запросы, предпочтения. Основные приемы работы с потребителем. Анализ рынка товаров. Сегментация рынка по группам потребителей. Понятие ниши рынка. Работа предприятия по активному формированию своего потребителя. Прогнозирование будущих нужд...

Тема 6 Формирование ассортимента товаров в предприятиях розничной торговли
Понятие ассортимента. Торговый и промышленный ассортимент. Группы. Подгруппы, виды и разновидности. Широта и глубина ассортимента. Показатели оценки устойчивости ассортимента. Влияние спроса на формирования ассортимента. Виды спроса. Этапы формирования ассортимента. Точка безубыточности. Жизненный цикл товара. Методы формирования ассортимента. Ассортиментный минимум. Ассортиментный комплекс. Роль товаров сопутствующего и сходного спроса в формировании ассортимента. Ассортиментная политика предприятий торговли. Преимущества и недостатки различных ассортиментных политик.

Тема 7 Организация хозяйственных связей в торговле
Понятие хозяйственных связей. Типы хозяйственных связей. Рациональный выбор партнеров. Договорная работа коммерчески служб предприятия. Классификация договоров. Договора для исполнения государственных нужд и договора в форме свободного волеизъявления сторон. Содержание договора поставки. Типовой договор. Предмет договора, другие структурные элементы договора. Порядок проведения договорных переговоров. Порядок установления хозяйственных связей с зарубежными партнерами 

Тема 8 Коммерческая деятельность торговых предприятий по закупкам товаров народного потребления

Заявка, заказ, договор. Состав и структура договора закупки. Виды оферт. Коммерческий договор и договор на плановой основе. Контроль договора. . Претензионная работа по договорам. Действия при несоблюдении договорных обязательств Особенности заключения договоров по переписке, при устных переговорах, в электронном виде. Особенности установления хозяйственных связей в условиях электронной коммерции. Состав и структура электронного договора. Электронная цифровая подпись.

Тема 9 Оптовая продажа

Организационные формы оптовых предприятий Роль оптовых посредников в организации продаж. Коммерческие функции оптовых предприятий. Ярмарочная и неярмарочная формы оптовой торговли. Особенности оптовой продажи на ярмарках. Классификация ярмарок. Проведение договорной работы на ярмарках. Роль ярмарки в формировании хозяйственных связей. Особенности торговли на бирже. Виды биржевой торговли. Формирование цен в условиях биржевой торговли. Брокеры, порядок формирования вознаграждения брокеров. Оптовые склады и оптовые рынки. Особенности оптовых продаж на внешнем рынке. 

Коммерческие расчеты. Наличные расчеты. Безналичные расчеты, Особенности расчетов платежными поручениями, требованиями, аккредитивами, векселями. Другие виды безналичных расчетов. Расчеты в зарубежной валюте. Безналичные расчеты через Интернет. Платежные Интернетсистемы. Белорусская платежная система EasyPay
. 

Учебно-методическая карта дисциплины

	Номер раздела занятия, темы
	 Название раздела, темы, занятия; перечень изучаемых вопросов
	Количество аудиторных часов
	Материальное обеспечение занятия (наглядные, методические пособия и др.)
	Литература
	Формы контроля

знаний

	
	
	лекции
	практические (семинарские) занятия
	контролируемая самостоятельная работа студента
	
	
	

	1
	Понятие и сущность коммерческой деятельности (КД)
1Сущность КД.

2 Содержание КД
	2
	2
	
	
	[1]

[5]

[7]
	

	2
	Роль и задачи специалистов коммерческих служб предприятия
1 Структура коммерческих служб на предприятии

2 Этика коммерческого работника

3 Эффективность деятельности коммерческих служб
	2
	2
	
	
	[1]

[2]

[5]
	

	3

3.1

3.2


	Основные элементы коммерческой работы предприятия
Коммерческая деятельность по закупкам материальных ценностей

1 Роль закупочной работы в организации успешного функционирования предприятия
2 Определение потребности в материальных ценностях
Использование коммерческой информации в коммерческой деятельности

1 Состав и структура коммерческой информации

Роль коммерческой информации в принятии коммерческих решений
	4
	4
	
	Программный комплекс «Галактика»

Программная система Э1С: Предприятие»
	1]

[2]

[5]

[6]

[8]

[9]

[10]

[12]
	

	4

4.1

4.2
	Принципы организации коммерческой деятельности на рынке товаров 

Особенности коммерческой деятельности предприятий на розничном рынке. 

1Продажа товаров и способы ее стимулирования.

2 Коммерческая работа по организации продажи товаров.

Организация рекламной деятельности в торговле

Роль рекламы в торговле.

 Принципы оценки эффективности рекламной деятельности. 
	4
	6
	
	1]

[2]

[5]
	
	

	5
	Деятельность по изучению потребностей населения
1 Цели и задачи изучения потребностей населения. 2 Методы исследования потребителей и требований к товару
	2
	
	
	[1]

	
	

	6
	Формирование ассортимента товаров в предприятиях розничной торговли
1 Понятие  ассортимента.

2. Показатели оценки ассортимента.

3Ассортиментная политика предприятия торговли
	2
	2
	2
	[1]
	
	

	7
	Организация хозяйственных связей в торговле
1Принципы выбора партнеров коммерческой деятельности

2 Формы хозяйственных связей на рынке товаров и услуг. 

3 Документальное оформление хозяйственных связей

4 Особенности заключения хозяйственных связей на внешнем рынке
	2
	2
	2
	[5

[7]]
	
	

	8
	Коммерческая деятельность торговых предприятий по закупкам товаров народного потребления.
1 Роль закупочной работы в успешном функционировании торговых предприятий

2 Формы оформления закупок.

3 Организация закупок на внешнем  рынке
	2
	2
	2
	[1]
[2]

[5]
	
	Групповая консультация

	9
9.1

9.2 
	Оптовая продажа
Роль оптовых предприятий в торговой деятельности

1 Организационные формы оптовых предприятий 

2 Особенности оптовой продажи ярмарками, биржами, аукционами, рынками.

Особенности оптовой продажи на внешнем рынке

1 Организация оптовой торговли на внешнем рынке

2 Документальное оформление внешнеторговых сделок
	4
	4
	
	[1]
[5]
	
	


Информационно-методическая часть

Перечень практических занятий

Тема 1 Понятие и сущность коммерческой деятельности (КД
1. Понятие и сущность коммерческой деятельности 

Тема 2 Роль и задачи специалистов коммерческих служб предприятия
2. Роль и задачи специалистов коммерческих служб предприятия 

Тема 3 Основные элементы коммерческой работы предприятия

3. , Сущность и роль работы по закупке МЦ.

4. Коммерческие решения

Тема 4 Принципы организации коммерческой деятельности на рынке товаров 

5. Организация розничного товарооборота.

6. Рекламная деятельность: решение задач

7. Изучение методики оценки конкурентоспособности продукции...

Тема 6 Формирование ассортимента товаров в предприятиях розничной торговли

8. Формирование ассортимента розничного предприятия
Тема 7 Организация хозяйственных связей в торговле
9. Договор поставки, структура, порядок заполнения

Тема 8 Коммерческая деятельность торговых предприятий по закупкам товаров народного потребления

10. Роль закупочной работы в успешном функционировании торговых предприятий

Тема 8 Коммерческая деятельность торговых предприятий по закупкам товаров народного потребления

11. Организация оптовых продаж

12. Предприятия оптовой торговли
Рекомендуемые темы тестовых заданий 

1 Деятельность по изучению потребностей населения 

2 Организация хозяйственных связей в торговле
Рекомендуемые темы контрольных работ 

.....

Тема 3 Основные элементы коммерческой работы предприятия

Принятие коммерческих решений
Рекомендуемая литература

Основная

1 Виноградова, С.Н. Коммерческая деятельность: учебник / С.Н. Виноградова, О.В. Пигунова. – Мн.: Вышэйшая школа, 2005. - 352 с.

2 Плаксицкий, В.М. Основы экономической деятельности коммерческих предприятий: учеб. пособие для вузов/В.М. Плаксицкий.-Мн.: Вышэйшая школа,1997.–194с.

3 Организация коммерческой деятельности : справочное пособие /. С.Н. Виноградова. - Мн.: Вышэйшая школа, 2000. - .202 с.
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