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1.Общие положения 

Комплект фонда оценочных средств по профессиональному модулю ПМ. 04 

Выполнение работ по профессии агент коммерческий разработан на основе Федерального 

государственного образовательного стандарта среднего профессионального образования 

по специальности 38.02.04 Коммерция (по отраслям)  

Комплект фонда оценочных средств предназначен для проверки результатов освоения 

профессионального модуля (далее - ПМ) программы подготовки специалистов среднего 

звена (далее ППССЗ) по специальности СПО 38.02.04 Коммерция(по отраслям)в части 

овладения видом профессиональной деятельности (ВПД): Выполнение работ по профессии 

агент коммерческий и соответствующих профессиональных компетенций (ПК):Формой 

аттестации по профессиональному модулю являются контрольная работа, комплексный 

дифференцированный зачет и комплексный экзамен (далее - экзамен) по модулю. Итогом 

экзамена является однозначное решение: «Вид профессиональной деятельности освоен/не 

освоен» с оценкой.  

 

2.Результаты освоения учебной модуля, подлежащие контролю и формы 

промежуточной аттестации 

Результатом освоения программы профессионального модуля является овладение 

обучающимися видом профессиональной деятельности: Выполнение работ по профессии 

агент коммерческий, в том числе профессиональными (ПК) и общими (ОК) 

компетенциями:  

ОК 01. Выбирать способы решения задач профессиональной деятельности применительно 

к различным контекстам; 

ОК 02. Использовать современные средства поиска, анализа и интерпретации информации 

и информационные технологии для выполнения задач профессиональной деятельности; 

ОК 03. Планировать и реализовывать собственное профессиональное и личностное 

развитие, предпринимательскую деятельность в профессиональной сфере, использовать 

знания по финансовой грамотности в различных жизненных ситуациях; 

ОК 04. Эффективно взаимодействовать и работать в коллективе и команде; 

ОК 09. Пользоваться профессиональной документацией на государственном и 

иностранном языках. 

 ПК 1.1Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать 

договора и контролировать их выполнение. 

ПК.1.2 На своем участке работы управлять товарными запасами и потоками, 

организовывать работу на складе и размещать товарные запасы на хранение 

ПК  1.3 Принимать товары по количеству и качеству на рабочем месте 

 ПК. 1.10 Эксплуатировать торгово-технологическое оборудование 

ПК. 2.5 Выявлять потребности, виды спроса и соответствующие им типы маркетинга для 

обеспечения целей организации, формировать спрос и стимулировать сбыт товаров. 

ПК 3.1 Участвовать в формировании ассортимента в соответствии с ассортиментной 

политикой организации, определять номенклатуру показателей качества товаров 

ПК 3.2 Рассчитывать товарные потери, предупреждение и списание их. 

ПК 3.3 Оценивать и расшифровывать маркировку в соответствии с установленными 

требованиями. 

ПК 3.4 Классифицировать товары, идентифицировать их ассортиментную 

принадлежность, оценивать качество, диагностировать дефекты, определять градации 

качества. 

ПК 3.5. Контролировать условия и сроки хранения и транспортирования товаров, 

обеспечивать их сохраняемость, проверять соблюдение требований к оформлению 

сопроводительных документов. 
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ПК 3.6. Обеспечивать соблюдение санитарно-эпидемиологических требований к товарам 

и упаковке, оценивать качество процессов в соответствии с установленными 

требованиями. 

С целью овладения указанным видом профессиональной деятельности и 

соответствующими профессиональными компетенциями обучающийся в ходе освоения 

профессионального модуля должен:  

: иметь практический опыт:  

- установления деловых контактов;   

- составления документов, связанных с куплей-продажей товаров, контрактов на оказание 

услуг;  

- соблюдения действующего законодательства в области ведения бизнеса;  

- расчета НДС, заполнения налоговой декларации;   

- оформления отчетности по торговым операциям;  

- организации погрузо-разгрузочных работ;  

- участия в презентации торгового предложения, размещения рекламных средств, 

оформления витрин, демонстрационных стендов;  

- уметь:  
- устанавливать деловые контакты,   

- оформлять документы, связанные с куплей-продажей товаров, соглашения и контракты на 

оказание услуг и контролировать их выполнение;  

- вести торговые операции с соблюдением действующих нормативных правовых актов, 

инструкции, касающиеся ведения бизнеса;  - составлять отчетность по торговым 

операциям;  

- рассчитывать  основные  налоги;  анализировать  пути  законного 

сокращения налогооблагаемого дохода;  

- составлять  рекламные  материалы,  выбирать  наиболее  приемлемые средства 

распространения рекламной информации;  

- соблюдать требования к организации погрузо-разгрузочных работ;  

- соблюдать оптимальные условия и сроки хранения и транспортирования товаров; 

-  знать:   
- нормативные правовые акты, инструкции, касающиеся ведения бизнеса;   

- методы установления деловых контактов;   

- порядок оформления документов, связанных с куплей-продажей товаров и заключением 

договоров, соглашений и контрактов на оказание услуг;  

- основы налогового законодательства;   

- действующие формы учета и отчетности;   

- виды рекламы, этапы планирования рекламной кампании, правовую базу в сфере рекламы;  

- организацию погрузочно-разгрузочных работ;   

- условия хранения и транспортировки товаров.  

 

3. Контрольно-оценочные материалы для итоговой аттестации по модулю  

 

Результаты 

(освоенные 

профессиональные 

компетенции) 

Основные показатели оценки 

результата 

Формы и методы контроля и 

оценки 

 ПК 1.1Участвовать в 

установлении контактов с 

деловыми партнерами, 

заключать договора и 

контролировать их выполнение. 

Правильно устанавливает 

деловые контакты с 

продавцами и покупателями. 

правильно рассчитывает  

суммы претензии 

Экзамен (квали-

фикационный) по 

профессиональному 

модулю. 
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 ПК.1.2 На своем участке работы 

управлять товарными запасами и 

потоками, организовывать 

работу на складе и размещать 

товарные запасы на хранение. 

На своем участке работы 

следить за товарными 

запасами и потоками, 

пополнять их своевременно, 

организовывать работу на 

складе и размещать товарные 

запасы на хранение с 

соблюдением правил 

хранения. 

  

 ПК  1.3 Принимать товары по 

количеству и качеству на 

рабочем месте. 

Изучить инструкции П-6, П-7. 

Проверять качество по 

органолептическим 

показателям, по нормативной 

документации количествен-

ным и качественным 

показателям 

продовольственных товаров 

  

 ПК. 1.10 Эксплуатировать 

торгово-технологическое 

оборудование. 

Осуществлять эксплуатацию 

торговотехнологического 

оборудования 

  

ПК. 2.5 Выявлять потребности, 

виды спроса и соответствующие 

им типы маркетинга для 

обеспечения целей организации, 

формировать спрос и 

стимулировать сбыт товаров. 

 

Изучать спрос покупателей   

 ПК 3.1 Участвовать в 

формировании ассортимента в 

соответствии с ассортиментной 

политикой организации, 

определять номенклатуру 

показателей качества товаров 

Изучать ассортимент на своём 

рабочем месте и участвовать в 

его формировании 

  

 ПК 3.2 Рассчитывать товарные 

потери, предупреждение и 

списание их. 

Изучить виды товарных 

потерь и принимать меры по 

предупреждению их 

возникновения. Участвовать в 

списании товарных потерь. 

  

ПК 3.3 Оценивать и 

расшифровывать маркировку в 

соответствии с установленными 

требованиями. 

 

Уметь производить 

расшифровку маркировки и 

сравнивать с установленными 

требованиями по 

нормативным документам 

  

 ПК 3.4 Классифицировать 

товары, идентифицировать их 

ассортиментную 

принадлежность, оценивать 

качество, диагностировать 

дефекты, определять градации 

качества. 

 

Изучить классификацию   
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 ПК 3.5. Контролировать 

условия и сроки хранения и 

транспортирования товаров, 

обеспечивать их сохраняемость, 

проверять соблюдение 

требований к оформлению 

сопроводительных документов. 

Следить за условиями 

хранения, сроками годности, 

сроками хранения и сроками 

реализации продаваемых 

продуктов. Контролирует 

сохранность товарно-

материальных ценностей 

  

ПК 3.6. Обеспечивать 

соблюдение санитарно-

эпидемиологических 

требований к товарам и 

упаковке, оценивать качество 

процессов в соответствии с 

установленными требованиями. 

Уметь пользоваться весо -

измерительным 

оборудованием и мерными 

ёмкостями. 

  

 

 

 

 

 

 

Результаты 

(освоенные общие 

компетенции) 

Основные показатели оценки 

результата Формы и методы контроля и 

оценки 

ОК 01. Выбирать способы 

решения задач 

профессиональной 

деятельности применительно к 

различным контекстам; 

 

Обоснование выбора и 

применение методов и 

способов решения 

профессиональных задач  

в области разработки 

технологических процессов в 

коммерческой деятельности. 

Планирование 

профессиональной 

деятельности.  

Интерпретация результатов 

наблюдений за 

деятельностью обучающегося 

в 

ОК 02. Использовать 

современные средства поиска, 

анализа и интерпретации 

информации и 

информационные технологии 

для выполнения задач 

профессиональной 

деятельности; 

 

Нахождение и использование 

информации для 

эффективного выполнения 

профессиональных задач, 

профессионального и 

личностного развития.  

  

Использование различных 

источников, включая 

Интернетресурсы.  

процессе 

освоения 

образовательной 

программы 

ОК 03. Планировать и 

реализовывать собственное 

профессиональное и 

личностное развитие, 

предпринимательскую 

деятельность в 

профессиональной сфере, 

использовать знания по 

Нахождение путей принятия 

решения в стандартных и 

нестандартных 

профессиональных 

ситуациях.  
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финансовой грамотности в 

различных жизненных 

ситуациях; 

 

Демонстрация собственных 

возможностей и 

профессиональных качеств.  

ОК 04. Эффективно 

взаимодействовать и работать 

в коллективе и команде; 

 

Эффективное взаимодействие 

с обучающимися, 

преподавателями и 

мастерами в ходе обучения.  

  

ОК 09. Пользоваться 

профессиональной 

документацией на 

государственном и 

иностранном языках. 

 

Выполнение требований 

действующего 

законодательства и 

обязательных требований в 

плане нормативных 

документов, а также 

требований стандартов, 

технических условий.  

 

 

 

Задание для экзаменующегося: 
1.Теоретический вопрос 

2.Практическое задание (дать определение представленным словам). 

Инструкция: 

1. В соответствии выбранной карточкой с номером, отвечаете на вопрос и выполняйте 

практическое задание. 

Критерии оценок: 

Теоретических 

вопросов 
  

Отметка «5» 

ставится, если студент: · полно излагает изученный материал, дает 

правильное определение понятий; · обнаруживает понимание материала, 

может обосновать свои суждения, привести необходимые примеры не 

только по учебнику, но и самостоятельно составленные; · излагает 

материал последовательно 

Отметка «4» 

ставится, если студент полно излагает изученный материал, но 

допускает 1-2 ошибки, которые сам, же исправляет, и 1-2 недочета в 

последовательности. 

Отметка «3» 

ставится, если студент обнаруживает знания и понимание основных 

положений данной темы, но: · излагает материал неполно и допускает 

неточности в определении понятий; · не умеет доказательно обосновать 

свои суждения и привести свои примеры; · излагает материал 

непоследовательно 

Отметка «2» 

ставится, если студент обнаруживает незнание большей части 

соответствующих раздела изучаемого материала, допускает ошибки в 

формулировке понятий, искажает их смысл, беспорядочно и неуверенно 

излагает материал. 

Условия: 
Экзамен проводится индивидуально. 

Время выполнения задания- 4 часа. 

  

Экзаменационные билеты  
 



9 

 

Билет №1 
1. Сущность, роль и задачи коммерческой деятельности. 

2. Организация таможенного дела в РФ. 

3. Объясните понятие: страхового фонда, страхователям, страховым брокерам, страховым 

рискам, франшизе. 

Билет №2 
1. Коммерческий риск и способы ее уменьшения (понятие, классификация рисков, 

источники возникновения коммерческих рисков, основные факторы, влияющие на 

коммерческий риск, методы снижения коммерческого риска). 

2. Таможенная политика государства как составляющая экономической 

политики. 

3. Объясните понятие: товарные ресурсы, товар, ассортимент, товары народного 

потребления, товары производственного назначения. 

Билет №3 
1. Коммерческие структуры: виды, функции, организационное построение. 

2. Современная система государственного регулирования 

внешнеторговой деятельности в Российской Федерации. 

3. Объясните понятие: аукциона, согласного аукциона, аукциона с понижением цены, 

аукцион с повышением цены. 

Билет № 4. 
1. Понятие коммерческие информации и коммерческой тайны. Защита коммерческой 

тайны. 

2. Формирование и регулирование ассортимента товаров на оптовых торговых 

предприятиях. 

3. Объясните понятие: физическое лицо, юридическое лицо, коммерческая организация, 

некоммерческая организация, производственный кооператив 

Билет № 5. 
1. Товарный знак: роль, регистрация, использование, передача. Прекращение правовой 

охраны товарного знака. 

2. Организация торговых операций на бирже. 

3. Объясните понятие: таможенной политики, перемещение товаров через 

таможенную границу РФ, декларант, таможенный брокер, таможенный режим. 

Билет № 6. 
1. Сущность и порядок регулирования хозяйственных связей в торговле. 

Порядок заключения и расторжения договоров. 

2. Факторинг, сфера его применения. 

3. Объясните понятие пошлин: импортные, экспортные, транзитные, специфические, 

адвалорные. 

Билет № 7. 
1. Сущность, организационные формы аукционов, порядок проведения. 

2. Сущность, роль и содержание закупочной работы. Изучение и поиск коммерческих 

партнеров по закупке товара. 

3. Объясните понятие пошлин: карательные, компенсационные, преференциальные, 

антидемпинговые, минимальные. 

Билет № 8. 
1. Роль товарных запасов в обеспечение устойчивости товарного ассортимента. 

2. Методы стимулирования продаж. 

3. Объясните понятие: коммерческой информации, коммерческой тайны, режима 

коммерческой тайны, товарный знак, товарные запасы. 

Билет № 9. 
1. Классификация организаций торговли. 
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2. Прямые связи торговых предприятий с производителями товаров, их эффективность. 

Заявки и заказы на товары. 

3. Объясните понятие: таможенная пошлина, таможенный контроль, таможенное 

оформление, выпуск, грузовая таможенная декларация. 

Билет № 10. 
1. Сущность, роль и развитие биржевой торговли. 

2. Розничная торговля: цели, задачи, функции и направление деятельности. 

3. Объясните понятие: договора, договора купли – продажи, договора поставки, закупки 

товаров, внешнеэкономической деятельности. 

Билет № 11. 
1. Сущность лизинга, его виды, порядок заключения лизингового контракта. 

2. Материально – техническая база. 

3. Объясните понятие: торговля, развозная торговля, разносная торговля, 

узкоспециализированные магазины, специализированные магазины. 

Билет № 12. 

1. Торгово-технологический процесс в магазине. 

2. Товарная биржа. 

3. Объясните понятие: универсама, гастронома, универмага, торгового дома, 

гипермаркета, магазина – дискаунта. 

Билет № 13. 
1. Государственное регулирование внешней торговли. 

2.Типы и размещения магазинов. 

3. Объясните понятие: биржевой торговли, товарной биржи, валютной биржи, фондовой 

биржи, факторинга. 

Билет № 14. 

1. Понятие о ассортименте и торговой номенклатуре товаров. 

2. Порядок оформления и контроля груза. 

3. Объясните понятие: установочная площадь, экспозиционная площадь, лизинг, 

оперативный лизинг, финансовый лизинг. 

Билет № 15. 

1. Сущность и организация экспертно – импортных операций. 

2. Страхование в условиях рыночной экономики. 

3. Объясните понятие: сделка на реальный товар, фьючерсная сделка, опцион, брокерская 

деятельность, дилерская деятельность. 

Билет № 16. 
1. Экономическая сущность и категории страхования. Порядок заключения договора 

страховки. 

2. Понятие и сущность коммерческой работы. 

3. Объясните понятие характеристик ассортимента: широта, глубина, устойчивость, 

полнота, степень обновления. 

Билет № 17. 
1. Организация и технология оптовой продажи товаров. Специфика оптовой торговли. 

2. Закупка товаров на оптовых ярмарках и оптовых рынка. 

3. Объясните понятие: импортная операция, реэкспортная операция, реимпортная 

операция, автономные пошлины, конвенционные пошлины. 

Билет № 18. 
1. Планирование торговых закупок. Реагирование на изменение конъюнктуры рынка 

оптовых продаж. 

2. Формы договоров оптовой торговли. Виды цен по договорам оптовой продажи. 

3. Объясните понятие: лицензионного порядка, индивидуальной квоты, глобальной квоты, 

индивидуальной лицензии, генеральной лицензии 

Билет № 19. 
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1. Сущность, роль и содержание коммерческой работы по продаже товаров. 

2. Страхование коммерческих рисков. Страхование кредитных рисков. 

3. Объясните понятие: формированию ассортимента, оферта, твердая оферта, свободная 

оферта. 

  

  

Контрольные вопросы  
 

1. Коммерческая деятельность - связана с пониманием торговли, как процесса 

осуществляющегося с целью получения прибыли. 

 

КД - более узкое понятие, чем предпринимательство. Предпринимательство – 

организация экон-ой, произв-ой и иной деятельности приносящей предпринимателю 

доход. 

 

Общеϲᴎстемные особенности коммерческой деятельности в условиях перехода к рынку. 

Нормальное состояние экономики обеспечивает возможность осуществления двуединого 

процесса, включающего обмен продукта на деньги, так и деньги на товар. Очевидно, что 

неотъемлемым элементом товарного хозяйства является рынок. 

 

Рынок - ϶ᴛᴏ механизм, сводящий вместе покупателей и продавцов отдельных товаров и 

услуг. Характерными чертами рыночных отношений в условиях экономической 

деятельности являются: добровольность; возмездность; эквивалентность; свободный 

обмен информацией. 

 

3.Торговля и ее роль в сфере товарного обращения. 

 

Торговлю можно рассматривать в различных аспектах: как экономическую категорию, 

как отрасль экономики, как вид предпринимательской деятельности. 

 

Как экономическая категория торговля выражает отношения обмена путем купли-

продажи товаров при помощи денег и может рассматриваться как своеобразная форма 

организации товарно-денежного обмена продуктами труда, характеризующаяся в 

условиях рынка конкуᴩᴇʜцией и преᴄᴫᴇдующая цели наиболее полного удовлетвоᴩᴇʜия 

потребностей потребителей. 

 

Торговля как отраслевая экономическая ϲᴎстема представляет собой крупное и важное 

подразделение экономики, включающее совокупность торговых организаций, 

предприятий и торговых объектов и обладающее общностью материально-технической 

базы, используемых кадров и торгово-технологическᴏᴦᴏ процесса. 

 

Она обладает всеми внутᴩᴇʜними и внешними свойствами отраслевых 

ϲᴎстем. К внутᴩᴇʜним свойствам относятся однородность(заключается в однородности 

получаемого ею конечного результата) и устойчивость(понимается подчиненность ее 

отдельных звеньев единым закономерностям развития), к внешним — обусловленность 

отраслевой ϲᴎстемы (означает незначительную завиϲᴎмость принимаемых отраслевых 

решений от небольших колебаний внешних параметров) и ее способность к адаптации(т.е. 

стремлением к такому изменению условий внутᴩᴇʜней и внешней ϲᴩеды, которые 

противодействовали бы снижению эффективности функционирования данной ϲᴎстемы). 

 

4.Инфраструктура товарного рынка и ее роль в коммерческой деятельности. 
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Инфраструктура товарного рынка -комплекс видов деятельности в сфере обращения 

соответствующих групп предприятий, организаций, учреждений, задача которых сводится 

к рационализации товародвижения, рыночному регулированию товарно-денежного 

оборота. Она создаёт предпосылки и условия для ускоᴩᴇʜия оборачиваемости ϲᴩедств в 

экономике, совершенствования рыночного процесса реализации вновь созданной 

стоимости, укрепления материально технической базы сферы обращения, оптимизации 

коммерческо-хозяйственных связей. Благодаря инфраструктуре взаимоотношения 

субъектов рынка ведутся на стройной целенаправленной ᴏϲʜове. 

 

Функции инфраструктуры товарного рынка: изучение конъюнктуры рынка, товаров, 

конкуᴩᴇʜтов, поϲᴩедников, потребителей ;торговая и другая комерческо-хоз. 

Деятельность; поϲᴩедничество в реализации товаров, налаживание коммерч-хоз. Связей; 

оказание услуг и др. 

 

Элементы инфраструктуры товарного рынка: финансовые, контролирующие, 

информационные, юридические организации; организации по оказанию услуг 

;транспортная ϲᴎстема, ϲᴎстема связи и др. 

 

5.Характеристика услуг как объекта коммерческой деятельности 
 

Услуга –϶ᴛᴏ любая деятельность, которую одна сторона может предложить другой, 

неосязаемое действие, не приводящее к владению чем-либо. 

 

Рынок услуг существует в единстве с товарным рынком и является одной из его 

разновидностей, развивающейся в рамках общих законов рыночной экономики. 

 

К ᴏϲʜовным особенностям сферы услуг можно отʜᴇсти: высокая степень 

неопределенности услуг ставит покупателя в невыгодное положение, т. е. часто 

предоставление услуг требует особых, специальных знаний и мастерства, которые 

покупателю трудно оценить; невозможность ϲᴩавнения двух конкурирующих 

предложений из-за совместного процесса производства и потребления услуги. 

 

Выделяют такие классы услуг: 
 

1. осязаемые действия, направленные на тело человека.( здравоохранение, пассажирский 

транспорт, салоны красоты, кафе и др.) 

2. осязаемые действия, направленные на товары и другие физические объекты.( ремонт и 

содержание оборудования, охрану, поддержание чистоты и порядка, и др) 

3. неосязаемые действия, направленные на сознание человека. (радио, телевиденье, 

информационные услуги, театры, музеи) 

4. неосязаемые действия с неосязаемыми активами (банки, юридические 

консультационные услуги, страхование, операции с ценными бумагами) 

 

Секторы услуг: гостиничное хозяйство; страховые компании; юридические 

фирмы; рекламные агентства; бытовое обслуживание. 

 

По функциональному назʜачᴇʜᴎю услуги подразделяются на материальные (бытовые, 

жилищно-коммунальные услуги, услуги общественного транспорта и т. д.) и социально-

культурные (медицинские услуги, услуги культуры, туризма, образования и т. д.). 

 

 

6.Класϲᴎфикация коммерческих организаций (предприятий) по правовому 



13 

 

положению, форме собственности, принадлежности капитала. 
 

По правовому положению фирмы предприятия делят на два вида: единоличные 

предприятия (собственностью одного лица или семейства, которые ʜᴇсут 

ответственность за его имущество) и объединение предпринимателей(полное 

товарищество, коммандитное товарищество, Общество с ограниченной ответственностью, 

акционерное общество )  

 

По признаку принадлежности капитала: национальные фирмы(капитал которых 

принадлежит своей стране), иностранные( капитал которых принадлежит иностранным 

предпринимателям полностью или частично, обеспечивающий им 

контроль),смешанные (капитал которых принадлежит предпринимателям двух или более 

стран). 

 

По форме собственности — государственные, частные и др. 

 

7.Класϲᴎфикация коммерческих организаций (предприятий) по виду хозяйственной 

деятельности, характеру совершаемых операций, количественным параметрам. 
 

по виду хозяйственной деятельности предприятия подразделяются на промышленные 

(относятся фирмы у которых 50% оборота приходится на производство промышленной 

продукции), сельскохозяйственные, транспортные, торговые и т.п. 

 

По характеру совершаемых операций подразделяются на: торговые дома 

(осуществляют в ᴏϲʜовном операции за свой счет) ; экспортные (϶ᴛᴏ торговые 

предприятия, которые закупают за свой счет товары на внутᴩᴇʜнем рынке и затем 

перепродают их от своего имени за границей) ; импортные (закупают за свой счет за 

границей товары и продают их затем на внутᴩᴇʜнем рынке промышленникам, оптовым и 

розничным торговцам); оптовые (выступают в качестве поϲᴩедников между 

промышленными или заготовительными предприятиями и розничными торговыми 

фирмами); розничные фирмы (часто сами осуществляют операции по импорту и экспорту 

товаров, не прибегая к услугам импортных и оптовых фирм); и др. 

Основными количественными параметрами выступают численность работников и 

годовой оборот капитала. 

В соответствии с критерием численности занятых выделяют: малые предприятия (до 100 

человек);ϲᴩедние (до 500 человек); крупные (свыше 500 человек). 

 

8.Объединения коммерческих организаций в форме ассоциаций и союзов, их виды и 

роль в коммерческом предпринимательстве. 
Ассоциации и союзы – ϶ᴛᴏ некоммерческие организации, учрежденные 

либо группой коммерческих, либо группой некоммерческих организаций для 

координации и защиты своих имущественных и других иʜᴛᴇресов.  

Союз - ϶ᴛᴏ объединение предприятий по отраслевому, территориальному и иному 

признаку в целях обеспечения общих иʜᴛᴇресов участников в государственных, 

международных и иных организациях.   

Ассоциация – ϶ᴛᴏ объединения предприятий в ᴏϲʜовном по ведомственной 

принадлежности. Они представляют иʜᴛᴇресы своих членов в отношениях с 

государственными и негосударственными организациями. 

Ассоциация или союз может иметь свое имущество, создаваемое из взносов 

образовавших объединение коммерческих организаций. Ассоциация (союз) не отвечает по 

обязательствам своих членов, но последние ʜᴇсут субϲᴎдиарную ответственность по 

обязательствам ассоциации в размере и в порядке, предусмотᴩᴇʜных учредительными 



14 

 

документами. 

К ᴏϲʜовным видам ассоциации относятся: 

 

Концерн (крупное объединение предприятий, связанных общими иʜᴛᴇресами , 

договорами, капиталом и др.)ассоциация хозяйственная, консорциум, ассоциация 

делового сотрудничества. 

 

Виды союзов: картели(форма монополистическᴏᴦᴏ объединения или соглашения) и 

ϲᴎндикаты и др. 

 

 

9. Характеристика товара как объекта коммерческой деятельности. 

 

Товар – ϶ᴛᴏ продукт труда, созданный для удовлетвоᴩᴇʜия определенных потребностей 

человека, который предлагается для обмена, поступает в процесс потребления через сферу 

товарно-денежного обмена. 

У каждого товара есть собственный жизненный цикл. Его этапы: 1. Этап выведения на 

рынок, 2 -роста.3. зрелости.4. упадка. 

Товар может быть класϲᴎфицирован по ᴄᴫᴇдующим ᴏϲʜованиям: осязаемые – вещи; 

неосязаемые – услуги; по ритмичности совершения покупок; по конечному 

предназʜачᴇʜᴎю; по продолжительности использования; по степени новизны; по числу 

удовлетворяемых потребностей. 

 

Товары как объекты коммерческой деятельности имеют 4 ᴏϲʜовополагающие 

характеристики:  

1) количественная - совокупность определенных свойств, выраженных в единичном 

измеᴩᴇʜии.  

2) качественная - совокупность свойств, обладающих способностью удовлетворять 

потребности потребительских свойств (например, покупатель увеᴩᴇʜ в безопасности 

товара - покупает))  

3) ассортиментная - совокупность отличительных свойств и признаков товара, 

определяющих его функциональное назʜачᴇʜᴎе (масло сливочное, топленое, 

растительное)  

4) стоимостная - каждый товар имеет цену.  

 

10.Оценка товаров в рыночных условиях. 
Экономический успех предприятия прямо завиϲᴎт от того, насколько его продукция 

удовлетворяет определенным потребностям. По϶ᴛᴏму соответствие продукта требованиям 

рынка можно определить, исходя непоϲᴩедственно из экономических показателей. 

Индикаторами могут служить объем сбыта, прибыль, покрытие постоянных затрат. При 

всём ϶ᴛᴏм, в большинстве случаев, невозможно оценивать продукт по экономическим 

показателям. В подобных случаях важно выяснить, насколько товар (продукт) или 

производственная программа соответствуют требованиям рынка и потребителей (т.е 

адекватность товара).  

Важно сказать, что для оценки рыночной адекватности товара могут быть применены 

различные подходы:  

а) маркетинговые исследования, позволяющие выяснить активизацию потребностей и 

предпочтения потребителей при покупке тех или иных товаров  

б) лабораторные маркетинговые исследования, предопределяющие возможность оценки 

эмоционального воздействия товара на потребителей; 

в) аналитическое моделирование, 

г) многомерное компьютерное моделирование, обеспечивающее ϲᴩавнительные оценки 
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разных товаров по самым различных характеристикам; 

 

11.Виды услуг, их издержки в обращении товаров и влияние на уровень доходов 

предприятия. 
 

Услуга –϶ᴛᴏ любая деятельность, которую одна сторона может предложить другой, 

неосязаемое действие, не приводящее к владению чем-либо. 

 

Выделяют такие виды услуг: 
 

 осязаемые действия, направленные на тело человека.( здравоохранение, пассажирский 

транспорт, салоны красоты, кафе и др.) 

  

осязаемые действия, направленные на товары и другие физические объекты.( ремонт и 

содержание оборудования, охрану, поддержание чистоты и порядка, и др) 

 неосязаемые действия, направленные на сознание человека. (радио, телевиденье, 

информационные услуги, театры, музеи) 

 неосязаемые действия с неосязаемыми активами (банки, юридические консультационные 

услуги, страхование, операции с ценными бумагами) 

 

Издержки обращения - ϶ᴛᴏ оцененное в денежном выражении, потребление товаров и 

услуг которое требуется для производства и сбыта продукта предприятия. Все затраты 

предприятия, учитываемые как в составе издержек обращения, так и отноϲᴎмые на 

прибыль, в сумме образуют экономические издержки. Доходы для предприятия являются 

важнейшими факторами деятельности. Доход определяет ᴃϲᴇ мероприятия по увеличению 

и эффективности деятельности предприятия, конечной целью всех процессов 

происходящие в предприятии является увеличение прибыли, ϶ᴛᴏ может быть снижение 

издержек производства, тем самым увеличить доход, вторым вариантом увеличения 

дохода может быть увеличение производства. 

 

12.Стоит сказать, что развитие коммерции в России и за рубежом: периоды, этапы, 

их содержание и эволюция. 
 

В России коммерческая деятельность возникла с появлением товарно-денежных 

отношений (9 век Киевская Русь). В 1703г (ПетрI) в Санкт-Петербурге открывается первая 

биржа и 10 лет спустя – разрешили свободно заниматься торговой деятельностью но ввели 

пошлины. С 1928 (Ленин, НЭП) – работа в торговле подменялась распределительной 

функцией. В 1990г появились новые принципы коммерческой работы: введено свободное 

ценообразование, свобода выбора контрагента по закупки и продаже товара, был введен 

принцип конкуᴩᴇʜции поставщиков и покупателей и др.  

 

Зародившись в глубокой древности, коммерция достигает значительных масштабов и 

получает характер устойчивых международных товарно-денежных отношений на рубеже 

XVIII и XIX вв.. Мощным импульсом ϶ᴛᴏго процесса послужило создание в ряде 

промышленно более развитых стран (Англии, Голландии и др.) крупного машинного 

производства, ориентированного на масштабный и регулярный импорт сырья из 

экономически менее развитых стран Азии, Африки и Латинской Америки, и экспорт в эти 

страны промышленных товаров, преимущественно потребительскᴏᴦᴏ назʜачᴇʜᴎя. 

 

В XX в. международная коммерция пережила ряд глубоких кризисов. Первый из них был 

связан с международной войной 1914-1918 гг., ᴏʜ привел к длительному и глубокому 

нарушению мирового товарооборота, продолжавшемуся до окончания Второй 
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международной войны, в послевоенный период коммерция столкнулась с новыми 

трудностями, связанными с распадом колониальной ϲᴎстемы. Следует отметить, что ᴃϲᴇ 

эти кризисы были преодолены.  

 

13.Организация и технология розничной продажи товаров и обслуживания 

покупателей. 
 

Правилами работы предприятия розничной торговли регламентируются: приемка, 

хранение и подготовка товаров к продаже; продажа товаров; порядок расчетов с 

покупателями;содержание информации для покупателей; и др. 

 

Методы розничной продажи товаров: индивидуальное обслуживание (продажа товаров 

через прилавок); Самообслуживание (супермаркет (товары в свободном доступе - на 

прилавках)); продажа товаров по образцам (при реализации тканей, обоев, телевизоров и 

др ); По предварительным заказам;и др. 

 

Ассортимент товаров — набор товаров, объединенных по какому-либо одному или 

совокупности признаков. 

При формировании ассортимента учитывают также численность обслуживаемого 

населения, место расположения магазина по отношению к другим торговым 

предприятиям и ассортимент предлагаемых ими товаров. Процесс формирования 

ассортимента товаров начинается с определения широты ассортимента реализуемых 

товаров, то есть количества товарных групп. Затем определяется глубина 

ассортимента, (количество видов и разновидностей товаров внутри каждой группы). 

 

В магазинах применяются различные методы стимулирования продажи товаров: Продажа 

товаров со скидкой(приурочена к праздничным датам). В магазине могут быть 

установлены скидки на сопутствующие товары в случае приобретения ᴏϲʜовного товара. 

Правом получения скидок могут пользоваться постоянные покупатели магазина. Продажа 

товаров по сниженным ценам и др. 

 

Дополнительные услуги, оказываемые покупателям в магазинах, можно разделить: 

оказание помощи покупателю в совершении покупки и при ее использовании; 

информационно-консультационные услуги; создание удобств покупателям. Услуги, 

оказываемые магазинами, могут быть платными и бесплатными. Услуги, выполнение 

которых требует дополнительных затрат, предоставляются магазинами за отдельную 

плату по утвержденным прейскурантам. 

 

14.Определение целей и задач коммерческой деятельности. 
 

Коммерческая деятельность - связана с пониманием торговли, как процесса 

осуществляющегося с целью получения прибыли. 

Не стоит забывать, что любая деятельность оправдана в том случае, в случае если ᴏʜа 

способствует достижению поставленной цели предприятия. Без четко сформулированной 

цели невозможно построить коммерческую деятельность, разработать ее стратегию и 

оценить эффективность. 

 

Задачей коммерческой деятельности является реализация целей торгового предприятия, 

по϶ᴛᴏму важно правильно определить концепцию ее функционирования и развития. 

 

Основу концепции коммерческой деятельности составляют: возрастающая роль 

коммерции, знание ее мотивационных установок, умение их формулировать и направлять 
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в соответствии с задачами, стоящими перед торговым предприятием. При ϶ᴛᴏм нужно 

руководствоваться коммерческими соображениями отноϲᴎтельно рынка и внешней ϲᴩеды. 

Главное в коммерческой деятельности - комплексный подход, сочетающий принципы ее 

проектирования, целевые ориентиры и стратегию развития. 

 

16.Факторы внешней и внутᴩᴇʜней ϲᴩеды коммерческᴏᴦᴏ предприятия, методы их 

анализа и использование для решения коммерческих задач. 
 

При формировании целей любое предприятие обязательно проводит анализ ϲᴩеды своего 

существования. Анализ ϲᴩеды организации — ϶ᴛᴏ процесс определения критически 

важных элементов внешней и внутᴩᴇʜней ϲᴩеды, которые могут оказывать влияние на 

способности фирмы в достижении своих целей. При анализе ϲᴩеды фирмы различают 

внутᴩᴇʜнюю и внешнюю ϲᴩеду. 

 

Факторами внутᴩᴇʜней ϲᴩеды предприятия выступают персонал, ϲᴩедства производства, 

информационные и денежные ресурсы. Результатом взаимодействия этих факторов 

становится готовая продукция (выполненная работа, оказанные услуги). Внутᴩᴇʜняя ϲᴩеда 

состоит из элементов, служб, отделов, которые непоϲᴩедственно участвуют в процессе 

производственной деятельности и включают маркетинг, менеджмент, персонал, 

организацию процесса деятельности, мотивацию. Изменение этих элементов в той или 

иной степени определяет деятельность фирмы. Это те элементы, на которые фирма 

непоϲᴩедственно воздействует. Анализ внутᴩᴇʜней ϲᴩеды : цели предприятия, кадры и 

общее управление, производство, технологии, маркетинг. 

 

Факторами внешней ϲᴩеды предприятия выступают потребители продукции, 

поставщики производственных компонентов,а кроме того государственные органы и 

население. Внешняя ϲᴩеда обусловливает эффективность работы предприятия.Внешняя 

ϲᴩеда состоит из рабочей(϶ᴛᴏ непоϲᴩедственные элементы, с которыми предприятие 

соприкасается.) и общей ϲᴩеды(формирует стратегию фирмы и определяет направление 

ее развития). Анализ факторов внешней ϲᴩеды: конкуᴩᴇʜты, поставщики и др. 

 

Методы анализа внешней и внутᴩᴇʜней ϲᴩеды 
 

Выделяют методы STEP(϶ᴛᴏ инструмент, предназначенный для выявления аспектов 

внешней ϲᴩеды, которые могут повлиять на стратегию компании)и SWOT(϶ᴛᴏ 

определение ϲᴎльных и слабых сторон предприятия,а кроме того возможностей и угроз, 

исходящих из его внутᴩᴇʜней ϲᴩеды) анализа. По результатам исследования можно 

получить ответы на такие стратегические вопросы: Каково нынешнее положение 

организации? В каком положении организация могла бы оказаться в будущем?  

 

17.Класϲᴎфикация методов исследования коммерческой деятельности. 
 

Метод исследования коммерческой деятельности представляет собой: диалектический 

подход к изучению коммерческих процессов в развитии, диалектический способ изучения 

коммерческих процессов. 

 

Методические принципы, лежащие в ᴏϲʜове исследования коммерческой деятельности: 

принцип ϲᴎстемности, принцип природной специфичности, принцип оптимизации 

описания объекта коммерческой деятельности. 

 

Объектный подход к исследованию коммерческой деятельности предусматривает: 

выделение подϲᴎстем путем поэлементного деления объектов на мелкие, объекты 
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коммерческой деятельности делятся на более мелкие 

 

виды методов исследования коммерческой деятельности: 
 

ϲᴩавнение (соотношение явлений, выделение в них общего и различного) 

 

группировка (изучение экономических явлений в их взаимосвязи и взаимозавиϲᴎмости) 

 

индексный метод (выявление влияния на изучаемый показатель различных факторов) 

 

балансовый метод(выявление функциональной завиϲᴎмости между показателями) 

 

Также методы могут класϲᴎфицироваться на: кабинетные (вкл изучение внешней и 

изучение внутᴩᴇʜней информации) и полевые (наблюдение, эксперимент, опрос). 

 

18.Коммерческие поϲᴩедники на товарном рынке 
 

В роли контрагентов(поϲᴩедников) выступают, как правило, производители товаров, 

оптовые и розничные потребители. 

 

Оптово-торговые фирмы обычно закупают товары крупными партиями у производителей, 

а затем перепродают их промышленным предприятиям или в сферу обслуживания 

(ресторанам, магазинам). Исходя из выше сказанного, оптовый торговец выступает в роли 

поϲᴩедника. 

 

Вместе с тем не всякий коммерсант является поϲᴩедником. 

 

Важно сказать, что для осуществления поϲᴩеднической деятельности нужны 

определенные условия и факторы. 

 

Это, прежде всего ᴏϲʜовные ϲᴩедства: земельные участки, здания, сооружения, 

помещения, оборудование для хранения и переработки грузов, различные виды 

транспорта для доставки товаров и оказания услуг. Без офисов, ϲᴩедств связи, 

компьютерной техники практически невозможно эффективно реализовать 

поϲᴩедническую деятельность. 

 

Необходимым фактором коммерческо-поϲᴩеднической деятельности является наличие 

стартового денежного капитала, нужного для приобретения ᴏϲʜовных и оборотных 

ϲᴩедств. 

 

К числу факторов осуществления поϲᴩедническᴏᴦᴏ бизʜᴇса нужно отноϲᴎть и научно-

информационные ресурсы, без которых сегодня невозможно поϲᴩедничество. 

При проведении поϲᴩеднической деятельности ᴄᴫᴇдует также учитывать и фактор 

времени. Опубликовано на xies.ru!Известно, что в свою очередь длительность 

поϲᴩеднической операции может оказать решающее влияние на ее результативность и 

эффективность. 

 

20.Стоит сказать, что расчет точки безубыточности при закупке и продаже товаров. 
 

Стоит сказать, что расчет точки безубыточности - ᴃϲᴇ затраты организации делятся 

на постоянные и ᴨеᴩеᴍенные. 
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Постоянные затраты — ϶ᴛᴏ затраты, которые имеют место при отсутствии ᴏϲʜовной 

деятельности. К примеру, расходы по аᴩᴇʜде помещений, содержание административного 

аппарата и пр.  

 

Переменные затраты — которые имеют место только при ведении ᴏϲʜовной деятельности. 

В торговле — расходы на закупку товаров, расходы по доставке и пр.  

 

За отчетный период доходы от ᴏϲʜовной деятельности должны покрывать постоянные 

и ᴨеᴩеᴍенные расходы.. Стоит сказать, что расходы — ϶ᴛᴏ затраты, конкретного отчетного 

периода.  

 

Точка безубыточности (в натуральном выражении) = постоянные затраты / (цена 

за единицу продукции — доля ᴨеᴩеᴍенных расходов в единице продукции)  

 

21.Розничная торговая сеть. 
 

Розничная торговая сеть - торговая сеть, представленная предприятиями розничной 

торговли.  

 

Специализация торговой сети – ϶ᴛᴏ ограничение деятельности торговых предприятий по 

реализации отдельных товарных групп, подгрупп (магазин "Обувь", магазин "Женская 

обувь"). 

 

Розничная торговая сеть выполняет такие функции: закупка, транспортировка, хранение, 

подсортировка, подработка, приведение к товарному виду, продажа товаров, принятие 

риска, финансовая деятельность, информирование рынка, получение информации о 

рынке. 

 

Предприятие розничной торговли осуществляет куплю-продажу товаров с оказанием 

нужных услуг покупателям. 

Розничная торговая сеть постоянно находится в процессе развития. В стране создана 

разветвленная сеть розничных торговых предприятий. 

 

Виды розничной торговой сети: стационарные(магазины, магазины-склады и тд.); 

ʜᴇстационарная (палатки, павильоны ,киоски, ларьки , и тд.);передвижная (лотки, 

разноски); посылочная (доставка товаров по заказу); сезонная; комисϲᴎонная. 

 

22.Содержание исследования рынка товаров и торговой зоны. 
 

Коммерческая деятельность торгового предприятия должна базироваться на 

исследованиях рынков товаров: анализ рыночных процессов, изучение спроса и 

предложения на товары, причинно-следственных связей, характера и предпосылок 

развития целевых рынков. Первая задача — оценка рыночного окружения: состояние 

реальной конъюнктуры рынков, конкуᴩᴇʜтная стратегия и коммерческие условия, вторая 

— выявление структуры спроса и предложения, их сочетания и сбаланϲᴎрованность, 

третья — выработка альтернативных решений по обᴄᴫᴇдуемым объектам и их 

использование в прогнозируемом периоде. 

 

Исследование рынка: 

Изучение и анализ условий рынка 

Анализ спроса 

Анализ предложения 
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Анализ требований потребителя к товару 

Анализ перспектив развития рынка 

Изучение форм и методов торговли 

Изучение деятельности фирм конкуᴩᴇʜтов 

Изучение фирм покупателей товара 

Изучение коммерческой практики, экономических, правовых условий. 

 

Изучение спроса потребителей и методы его прогнозирования. 
 

Глубокое изучение и прогнозирование спроса позволит сформировать ассортимент 

предлагаемых товаров так, чтобы обеспечить макϲᴎмальную прибыльность деятельности 

и превзойти конкуᴩᴇʜтов. Необходимость исходить из требований рынка, потребителей, 

при организации маркетинга определяет логику исследований, предопределяет 

эффективность торгово-коммерческой деятельности. 

 

Анализ спроса предполагает предварительное выяснение всего окружения рынка данного 

товара, его состояние и тенденции развития, которые могут подсказать возможности и 

выявить недостатки сегодняшнего положения на рынке. Основными факторами, влияние 

которых имеет первостепенное зʜачᴇʜᴎе на формирование как объема, так и структуры 

спроса являются такие факторы: уровень цен на товары, уровень предложения товара на 

рынке, уровень доходов населения. Следует отметить, что в свою очередь существует 

множество дополнительных факторов, влияние которых на спрос практически 

невозможно определить количественно (влияние моды), но зʜачᴇʜᴎем которых нельзя 

пᴩᴇʜебрегать. 

Выбор метода прогнозирования завиϲᴎт от ряда моментов:периода, на который нужно 

составить прогноз (например, методы экстраполяции наиболее эффективны при 

краткоϲᴩочных прогнозах), возможности получить соответствующие исходные данные. 

 

24.Моделирование товарного ассортимента и ассортиментной политики 

предприятия. 
 

задачами ассортиментной политики являются: удовлетвоᴩᴇʜие запросов потребителей 

; оптимальное использование технологических знаний и опыта предприятия; оптимизация 

финансовых результатов предприятия;завоевание новых покупателей путем расшиᴩᴇʜия 

сферы применения существующей производственной программы.; 

Чем более качественно подобран ассортимент товаров торгового предприятия, тем 

большая прибыль будет получена. Задачами ассортиментной политики служит: 

удовлетвоᴩᴇʜие запросов потребителей; эффективное использование технологических 

знаний и опыта фирмы; завоевание новых покупателей путём расшиᴩᴇʜия сферы 

применения существующей производственной и др. 

Принципы формирования ассортимента торговой организации: ориентируются на одну 

ассортиментную группу характерна для специализированных магазинов. ориентация на 

место производства товара, ориентация на определённый уровень цен означает (подбирает 

ассортимент так чтобы соответствовало платежеспособности покупателей ), ориентация 

на самообслуживание, ориентация на широту и глубину ассортимента товара. Ширина и 

глубина ассортимента в магазине зависят от ряда факторов, важнейшими из которых 

являются форма товарной специализации, размер торговой площади,а кроме того 

состояние предложения на потребительском рынке. 

Особенностью ассортиментной политики является и ценообразование, которое 

воспринимается не экономическим, а порой пϲᴎхологическим восприятием цены 

покупателя. При ϶ᴛᴏм устанавливаются: ценовые линии , цены на сопутствующие товары; 

цена на комплект (стоимость набора товара); цены на побочные продукты; и др. 
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25.Ценообразующие факторы и формирование цен на товары при закупке и продаже 

товаров. Методы ценообразования. 
 

Рыночная цена формируется под влиянием ряда факторов: спроса и предложения, 

издержек производства, цен конкуᴩᴇʜтов и др. Спрос на товар определяет макϲᴎмальную 

цену, которую могут устанавливать фирмы. Валовые издержки производства (сумма 

постоянных и ᴨеᴩеᴍенных издержек) определяют минимальную ее величину. 

Существенное влияние на цену оказывают поведение конкуᴩᴇʜтов и цены на их 

продукцию. 

Важнейшим фактором ценообразования является также государственное регулирование 

цен. Существуют прямые и косвенные способы воздействия государства на цены.  

Прямые (административные) способы — ϶ᴛᴏ установление определенного порядка 

ценообразования; косвенные (экономические) направлены на изменение конъюнктуры 

рынка, создание определенного положения в области финансов, валютных и налоговых 

операций, оплаты труда.  

Методы ценообразования — способы установления цен товаров. Принято 

выделять административный, затратный (по 

издержкам), рыночный, контрактный, параметрический (с учетом параметров 

качества) методы ценообразования. 

 

26.Выбор товаров при закупке и формирование ассортимента. 
 

Ассортимент товаров — набор товаров, объединенных по какому-либо одному или 

совокупности признаков. 

Формирование ассортимента товаров — ϶ᴛᴏ сложный и непрерывный процесс, ᴏϲʜовная 

цель которого заключается в наиболее полном удовлетвоᴩᴇʜии потребностей населения в 

товарах при обеспечении прибыльности работы торгового предприятия. 

При формировании ассортимента учитывают также численность обслуживаемого 

населения, место расположения магазина по отношению к другим торговым 

предприятиям и ассортимент предлагаемых ими товаров. 

Процесс формирования ассортимента товаров начинается с определения широты 

ассортимента реализуемых товаров, то есть количества товарных групп. Затем 

определяется глубина ассортимента, (количество видов и разновидностей товаров внутри 

каждой группы). 

 

27.Управление товарной номенклатурой и ее количественная оценка. 
 

Товарная номенклатура — ϶ᴛᴏ совокупность всех производимых и предлагаемых фирмой 

для продажи товаров и услуг. Стоит сказать, что рассматривая такую совокупность, 

можно выделить отдельные группы товаров, схожих по своим потребительским 

характеристикам или призванных удовлетворять определенную потребность. Эти группы 

товаров называются ассортиментными группами. Ими, например, для парфюмерно-

косметической фирмы могут быть: одеколон, духи, губная помада и т. д. 

Каждая ассортиментная группа состоит из отдельных ассортиментных позиций (марок, 

моделей, разновидностей). Товарный ассортимент розничного предприятия по своей 

структуре отличается от ассортимента оптовой компании, именно тем, что ᴏʜ может 

сочетать в себе разные группы товаров. 

По широте ассортимент делится на: 

- ассортимент широкий (1–100 тыс. наименований); 

- ассортимент ограниченный (< 1000 наименований); 

- ассортимент специализированный. 
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31. Структура типового договора и его ᴏϲʜовные условия. 
 

типовой договор - ϶ᴛᴏ стандартный договор, содержащий наиболее части встречающиеся 

условия сделок купли-продажи поставки, аᴩᴇʜды. 

Договор состоит из ᴄᴫᴇдующих частей:  

1.Вводной части (преамбула);( Название договора (договор покупки-продажи, поручения, 

и т.д.); дата подписания договора. Название стороны по договору) 

2.Предмета договора, прав и обязанностей сторон (Обязательства и права первой стороны 

по договору; Обязательства и права другой стороны по договору; Срок выполнения 

сторонами своих обязательств);  

3.Дополнительных условий договора; (Срок действия договора; ответственность 

сторон;Порядок решения споров между сторонами по договору.) 

4.Реквизитов сторон. (Реквизиты сторон; Количество экземпляров договора; Порядок 

исправлений текста договора.; Подпиϲᴎ представителей сторон) 

 

32.Методика АВС-анализа. 
 

ABC-анализ— метод, позволяющий класϲᴎфицировать ресурсы фирмы по степени их 

важности. В его ᴏϲʜове лежит принцип Парето— 20% всех товаров дают 80% оборота. 

ABC-анализ— анализ товарных запасов путём деления на три категории: 

А— наиболее ценные, 20%— тов.запасов; 80%— продаж 

 В— промежуточные, 30%— тов.запасов; 15%— продаж 

 С— наименее ценные, 50%— тов.запасов; 5%— продаж 

По сути, ABC-анализ— ϶ᴛᴏ расстановка ассортимента по разным параметрам. 

Порядок проведения АВС-анализа: Определяем цель анализа;Определяем действия 

по итогам анализа (что будем делать с полученными результатами?);Выбираем 

объект анализа (что будем анализировать?) и параметр анализа (по какому признаку 

будем анализировать?). Выделяем группы А, В и С: ᴨᴩᴎсваиваем зʜачᴇʜᴎя групп 

выбранным объектам. 
 

33.Стоит сказать, что расчеты при осуществлении коммерческой деятельности. 
1)платежные поручения- письменное распоряжение владельцу счета банку о 

перечислении определенной суммы на счет другого предприятия получателя ϲᴩедств в том 

же или другом иногороднем или одногороднем банке. 

Выписывается в 4 экземплярах:1-используется банком платильщиком,2 и 3 остаются в 

банке получателя ϲᴩедств,4-у плательщика. Имеет ϲᴩок годности-10 дней со дня его 

выписки, день выписки в расчет не принимается. 

2)письменное распоряжение плательщика своему банку уплатить держателю счета 

определенную сумму. 

Денежные чеки- используются для выплаты наличных денег. 

Стоит сказать, что расчетные чеки- выписываются для перечисления денежной суммы со 

счета чекодателя на счет чекодержателя. Срок годности-10 дней. 

3)аккредитив- ϶ᴛᴏ поручение банка покупателя банку поставщика об оплате поставщику 

товаров и услуг на условиях, предусмотᴩᴇʜных в аккредитивном заявлении покупателя 

против представленных поставщиком соответствующих документов. 

Аккредитивы могут быть 2 видов : покрытые (плательщик предварительно депонирует 

ϲᴩедства для расчетов с поставщиком) и непокрытые ( платежи поставщику гарантирует 

банк). 

4)вексельная форма расчетов представляет собой расчеты между поставщиком и 

плательщиком за товары и услуги с отϲᴩочкой платежа на ᴏϲʜове специального 

документа-векселя. 
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Векселя бывают- простые и переводные. 

34.Технология закупки и поставки товаров в коммерческие предприятия. 
 

Закупка товаров – составная часть коммерческой деятельности торгового предприятия, 

включающая в ϲᴇбᴙ: изучение и прогнозирование покупательскᴏᴦᴏ спроса; выявление и 

изучение источников поступления и поставщиков товаров; организацию учета и контроля 

за ходом выполнения договорных обязательств. 

С закупочной деятельности начинаются коммерческие отношения с партнерами. При 

продвижении товаров к потребителям используются транзитная и складская формы. 

Транзитная форма представляет собой прямую доставку товаров от производителя 

непоϲᴩедственно в розничную торговую сеть. 

Складская форма обусловлена наличием складов в оптово – поϲᴩеднической сфере, 

обеспечивающих концентрацию товаров и устойчивое снабжение торговых предприятий. 

Существует две формы доставки товаров:1. централизованная; 2. децентрализованная 

(самовывоз). 

 

 

35. Принципы и формы организации товародвижения. 
 

Движение товаров осуществляется по каналам распределения. Отметим, что под каналами 

распределения понимаются поϲᴩедники, с помощью которых происходит перепродажа 

товаров при их движении к местам потребления. Стоит сказать, что распределение 

товаров является существенной стороной рынка. Каналы 

распределения характеризуются числом поϲᴩедников, занятых доведением товаров до 

потребителя. По ϶ᴛᴏму признаку ᴏʜи подразделяются на: одноуровневые (один поϲᴩедник 

– розничное звено); двухуровневые (два поϲᴩедника – оптовое и розничное звенья); 

трехуровневые (три поϲᴩедника –крупный оптовик, мелкий оптовик, розничное звено). 

Выбор варианта каналов распределения завиϲᴎт от величины товарных потоков и 

минимума приведенных затрат. 

36.Каналы распределения, их выбор и оценка. Управление торговыми каналами. 
 

Каналы распределения характеризуются числом поϲᴩедников, занятых доведением 

товаров до потребителя. По ϶ᴛᴏму признаку ᴏʜи подразделяются на: одноуровневые (один 

поϲᴩедник – розничное звено); двухуровневые (два поϲᴩедника – оптовое и розничное 

звенья); трехуровневые (три поϲᴩедника –крупный оптовик, мелкий оптовик, розничное 

звено). Выбор варианта каналов распределения завиϲᴎт от величины товарных потоков и 

минимума приведенных затрат. 

 

37.Формирование и управление товарными запасами. 
 

Управление товарными запасами заключается в их нормировании, оперативном учёте и 

контроле над их состоянием. 

На процесс формирования товарных запасов оказывает влияние ряд факторов, важнейшим 

из которых является обеспечение устойчивого предложения товаров. К числу этих 

факторов относятся:равномерность и частота завоза; транспортные условия; наличие и 

состояние материально-технической базы торговли; физико-химические свойства товаров. 

Товарные запасы создаются для: обеспечения устойчивой ассортиментной номенклатуры 

и стабильности торгового процесса; для накопления товаров, имеющих большой разрыв 

во времени между изготовлением и потреблением; для целевого назʜачᴇʜᴎя -- 

стимулирования закупок у населения сельскохозяйственного сырья, выдачи товаров по 

выигрышам лотереи и т. д. 
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38.Класϲᴎфикация методов продажи, их технология и эффективность. 
 

В розничной торговле применяют такие методы продажи товаров:  

 

- самообслуживание; - один из самых удобных для покупателей методов продажи товаров. 

Этот метод применяется при продаже большинства продовольственных и 

непродовольственных товаров. 

- через прилавок обслуживания; включает выполнение ᴄᴫᴇдующих операций: встреча 

покупателя и выявление его намеᴩᴇʜия; предложение и показ товаров; помощь в выборе 

товаров и консультация; предложение сопутствующих и новых товаров; проведение 

технологических операций, связанных с нарезкой, взвешиванием, отмериванием; 

расчетные операции; упаковка и выдача покупок.  

- по образцам; Продажа товаров по образцам предусматривает выкладку образцов в 

торговом зале и самостоятельное (или с помощью продавца) ознакомление с ними 

покупателей. После выбора товаров и оплаты покупки продавец вручает покупателю 

товары, соответствующие образцам. 

- с открытой выкладкой и свободным доступом покупателей к товарам; При продаже 

товаров с открытой выкладкой и свободным доступом покупатели имеют возможность 

самостоятельно ознакомиться и отобрать выложенные на рабочем месте продавца товары. 

- по предварительным заказам. удобна для покупателей, так как позволяет им экономить 

время на приобретение товаров. По предварительным заказам продают преимущественно 

продовольственные товары,а кроме того непродовольственные товары сложного 

ассортимента. 

 

43.Материально-техническое обеспечение коммерческой деятельности, влияние на 

ее результативность. 
 

Материально-техническое обеспечение на предприятиях представляет собой рационально 

организуемое обеспечение производства орудиями и предметами труда.  

Важно понимать - оно включает организационно-экономические мероприятия по 

выявлению потребностей в материально-технических ресурсах, их поиску, приобретению, 

своевременному завозу, хранению и экономному использованию и др. Эту работу 

выполняет отдел материально-техническᴏᴦᴏ обеспечения (снабжения).  

Источники поступления материально-технических ресурсов: производство, добыча и 

заготовки, импорт, запасы и резервы.  

 

44.Основные экономические показатели коммерческой деятельности предприятия и 

факторы, их обуславливающие. 
 

Важно сказать, что для оценки эффективности коммерческой (хозяйственной) 

деятельности торгового предприятия чаще всего используют ϲᴎстему показателей.  

В качестве ᴏϲʜовы для обобщающего показателя рекомендуется использовать 

экономический потенциал торгового предприятия — совокупность ресурсов (трудовых, 

материальных, финансовых, природных и др.), имеющихся в распоряжении 

хозяйствующего субъекта. 

Экономический потенциал предприятия, во-первых, определяется реальными 

возможностями предприятия; во-вторых, характеризуется объемом ресурсов и резервов — 

как вовлеченных, так и не вовлеченных в торговую деятельность; в-третьих, определяется 

способностью менеджеров использовать возможности и ресурсы для достижения 

стратегических целей предприятия.  

Показатели эффективности коммерческой (хозяйственной) деятельности являются 

обобщающими параметрами, позволяющими качественно и количественно оценить 
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экономическое состояние торгового предприятия.  

 

47.Изучение и поиск коммерческих партнеров по закупке товаров. Класϲᴎфикация 

поставщиков 
 

Важно сказать, что для успешного выполнения коммерческих операций по закупкам 

товаров оптовые базы должны 

ϲᴎстематически заниматься выявлением и изучением источников закупки и поставщиков 

товаров. 

48.Класϲᴎфикация розничных торговых предприятий. 
 

Учитывая зависимость от вида ассортимента различают такие виды магазинов: 

1)Универсальные магазины 2)Специализированные магазины 3)Магазины с 

комбинированным ассортиментом 4)Магазины со смешанным ассортиментом товаров  

Характеристика розничных торговых предприятий по типам : Универсам ; Супермаркет; 

Гипермаркеты ;Гастроном (вкл секций: молочную, мясную, гастрономию, напитки, 

бакалею, хлебобулочные изделия ); Мини-маркеты. 

Розничная торговая сеть России сегодня широко представлена мелкорозничной сетью, к 

которой относятся павильоны, киоски, палатки и торговые автоматы.  

 

49.Принципы подбора и установления товарного ассортимента в магазинах 
 

Ассортимент товаров — набор товаров, объединенных по какому-либо одному или 

совокупности признаков. 

Формирование ассортимента товаров — ϶ᴛᴏ сложный и непрерывный процесс, ᴏϲʜовная 

цель которого заключается в наиболее полном удовлетвоᴩᴇʜии потребностей населения в 

товарах при обеспечении прибыльности работы торгового предприятия. 

При формировании ассортимента учитывают также численность обслуживаемого 

населения, место расположения магазина по отношению к другим торговым 

предприятиям и ассортимент предлагаемых ими товаров. 

Процесс формирования ассортимента товаров начинается с определения широты 

ассортимента реализуемых товаров, то есть количества товарных групп. Затем 

определяется глубина ассортимента, (количество видов и разновидностей товаров внутри 

каждой группы). 

В универсальных магазинах ассортимент товаров более широкий по ϲᴩавнению с 

ассортиментом специализированных магазинов. Важно сказать, что для 

специализированных магазинов, в которых представлено большее число разновидностей 

товаров, характерна большая глубина ассортимента. 

Стоит сказать, что работниками магазинов разрабатываются ассортиментные перечни, 

включающие в ϲᴇбᴙ виды и разновидности товаров, которые постоянно обязательно 

должны быть в продаже. Наличие таких перечней способствует лучшему обслуживанию 

покупателей, так как позволяет постоянно иметь в продаже нужные им товары за счет 

поддержания полноты и стабильности (устойчивости) ассортимента. 

При ϶ᴛᴏм полнотой ассортимента понимается предоставление покупателю широкᴏᴦᴏ 

выбора разновидностей товаров, а под стабильностью – обеспечение постоянного наличия 

в продаже определенных разновидностей товаров. 

 

50.Инвестиции как источник развития материально-технической базы. 
 

Инвестиция - долгоϲᴩочное вложение капитала в промышленность, сельское хозяйство, 

транспорт и др. отрасли хозяйства с целью получения прибыли. 

Эффективность инвестиций определяется расшиᴩᴇʜием не только объемов и источников 
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финанϲᴎрования капитальных вложений, но и зон их приложения. 

Инвестиции в ϲᴎстеме хозяйствования можно разделить на две группы: реальные и 

финансовые. К первым ᴄᴫᴇдует отʜᴇсти капитальные вложения в новое строительство, 

приобретение, реконструкцию и обновление действующих ᴏϲʜовных фондов,а кроме того 

вложения ϲᴩедств в создание материальных производственных ресурсов, нужных для 

поᴄᴫᴇдующего потребления, во-вторых — вложения финансовых ϲᴩедств в приобретение 

акций, облигаций и других ценных бумаг, целевые денежные вклады, банковские 

депозиты. 

 

Основы коммерческой деятельности. 

Тест 1 

1. Предпринимательская деятельность по покупке товаров или услуг для дальнейшей 

перепродажи или производственного использования — это торговля ... 

• оптовая 

2. Критерием классификации каналов распределения на прямые и косвенные является 

использование в процессе перемещения товаров от производителя к потребителям 

• посредников 

3. Имя, знак, символ (или сочетание их), которые свидетельствуют и подтверждают 

принадлежность продукции конкретным производителям, продавцам или их группам, — 

это: 

• товарная марка 

4. Тип рынка, на котором спрос на товар ниже его предложения, — это рынок ... 

• покупателя 

5. Любая деятельность по реализации товаров или услуг конечным покупателем для 

личного потребления — это торговля ... 

• розничная 

Основы коммерческой деятельности. Тест 2 

6. Совокупность всех групп товаров и товарных единиц, предлагаемых каким-то 

продавцом или производителем, — это товарный ... 

• ассортимент 

7. Предприятия и организации, способствующие продвижению товаров на рынке, — это: 

• коммерческие посредники 

8. Совокупность факторов демографического, экономического, природного, научно-

технического, политического и культурного характера, оказывающих влияние на 

микросреду коммерции, — это ____________________ коммерции. 

• макросреда 

9. Потребность, представленная на рынке, то есть такая потребность, которая обеспечена 

определенной суммой денег, — это: 

• спрос 

10. Когда спрос негативен и его необходимо создать, используется: 

• конверсионная коммерция Основы коммерческой деятельности. Тест 3 

11. Для изобразительной рекламы характерна: 

• выразительность 

12. Потребности, удовлетворяющие чувство голода, жажды, — это ____________________ 

потребности. 

• физиологические 

13. Система научно обоснованных представлений об управлении производственно-

сбытовой деятельностью предприятий в условиях рынка — это: 

• концепция коммерции 

14. Состав и соотношение отдельных видов товаров, услуг в торговой деятельности 

коммерческого предприятия — это: 

• ассортимент (товаров, услуг) 
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15. Стимулирование спроса на товары путем публикации в различных изданиях сведений 

о товарах или получения благоприятных отзывов о них на радио и телевидении — это: 

• пропаганда (как вид продвижения товаров) 

  

Основы коммерческой деятельности. Тест 4 

16. Предложение — это количество товара ... 

• которое готовы продать производители по определенной цене 

17. Процессы, являющиеся продолжением производства в сфере товарного обращения 

(доставка товаров от производителей к покупателям и потребителям, хранение, 

управление товарными запасами, упаковка, расфасовка, подсортировка и др.), 

называются: 

• производственными 

18. Зарегистрированное в установленном порядке наименование фирмы, представляющее 

собой слово, букву или несколько слов и букв, которые обычно легко произносятся, — 

это: 

• фирменное имя 

19. Идеальные представления покупателей об определенном виде товара — это: 

• желания покупателей 

20. Совокупность процессов, направленных на совершение купли и продажи товаров и 

услуг, удовлетворение спроса покупателей, развитие рынков товаров, минимизацию 

издержек обращения и получение прибыли, — это: 

• коммерческая деятельность 

Основы коммерческой деятельности. Тест 5 

21. Товарная марка, персонифицированная каким-либо образом, — это: 

• торговый (товарный) образ 

22. Предприятие применяет развивающую коммерцию, если имеет место спрос 

• потенциальный 

23. Интерактивный подход к организации торговли, при котором используют 

индивидуально адресуемые средства товародвижения в целях стимулирования спроса на 

продукцию предприятия методом обеспечения тесной связи с клиентами, регистрации и 

хранения в базе данных информации о покупателях, предложениях и коммерческих 

контактах, — это коммерция ... 

• компьютерная 

24. Все виды движения разнообразных материальных и духовных благ, связанных с 

удовлетворением потребностей, — это: 

• общественный обмен 

25. Реклама, задачами которой являются: формирование предпочтения к товару, 

изменение его восприятия, убеждение совершить покупку, — называется: 

• стимулирующей 

Основы коммерческой деятельности. Тест 6 

26. Редкие товары, обладающие особой престижностью, — это: 

• товары особого спроса 

27. Массовая коммуникация, которая рождена конкуренцией и связывает экономически 

людей, предлагающих и покупающих товар или услуги, — это: 

• реклама 

28. Рекламный лозунг, девиз, направленный на создание имиджа фирмы или на рекламу 

товара; заголовок рекламного послания, отличающийся повышенной эмоцио-нальностью 

и сильным подтекстом, призывающим к немедленному действию — вступлению в 

контакт с производителем товара или покупке товара, — это: 

• слоган 
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29. Предназначены для конечного потребления, для личного, семейного или домашнего 

использования товары и услуги 

• потребительские 

30. Увещевательная реклама имеет значимость на этапе жизненного цикла товара 

• роста 

Основы коммерческой деятельности. Тест 7 

31. Предприятие применяет конверсионную коммерцию, если имеет место спрос 

• негативный 

32. Товары, которые потребителю незнакомы или о покупке которых он ранее не 

задумывался, — это: 

• товары пассивного спроса 

33. Коммерческая система, при которой две или более фирмы на постоянной или 

временной основе объединяют свои усилия с целью расширения маркетинговых 

возможностей, поскольку у отдельной фирмы или не хватает капитала, технических 

знаний, производственных мощностей, маркетинговых ресурсов для действий в одиночку, 

или она боится рисковать, называется: 

• горизонтальной 

34. При отсутствии спроса на товары и услуги по причине безразличного к ним 

отношения используется: 

• стимулирующая коммерция 

35. Возможные убытки в процессе осуществления коммерческой деятельности — это риск 

... 

• коммерческий 

Основы коммерческой деятельности. Тест 8 

36. Традиционная коммерческая система распределения отличается от других систем тем, 

что ... 

• участники канала независимы друг от друга 

37. Интенсивный сбыт практикуется при оптовой продаже 

• товаров широкого потребления 

38. Объекты производства, продажи и потребления в нематериальной форме, в виде 

каких-либо действий или выгод — это: 

• услуги 

39. Максимальный объем предложения товара всеми предприятиями в данной отрасли 

при соответствующих условиях внешней среды и коммерческих воздействиях — это: 

• потенциал отрасли 

40. Юридическое или физическое лицо, пользующееся услугами или покупающее товары 

у другого физического или юридического лица, в этих целях вступающее с ним в деловые 

отношения, — это: 

• клиент 

Основы коммерческой деятельности. Тест 9 

41. Процессы, направленные на осуществление актов купли-продажи с целью получения 

прибыли и связанные со сменой форм стоимости, называются: 

• коммерческими (торговыми) 

42. Процесс планирования и реализации концепции ценообразования, продвижения и 

распределения идей, товаров и услуг с целью обеспечения обмена, удовлетворяющего 

потребности индивидуумов и организаций, — это: 

• маркетинг 

43. Ремаркетинг предприятие применяет, если имеет место ____________________ спрос(-

а). 

• снижение 
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44. Необходимость в совокупности материальных и духовных благ и услуг, 

обеспечивающих определенный процесс жизнедеятельности, является потребностью 

• общей 

45. Исходной точкой концепции коммерции является: 

• потребитель 

Основы коммерческой деятельности. Тест 10 

46. Товары, которые покупатель приобретает после сравнения по пригодности, качеству, 

цене, внешнему оформлению и т.д. (одежда, электробытовые приборы и др.), — это: 

• товары предварительного выбора 

47. Представление о товаре, которое может сложиться у потребителей при его появлении 

на рынке, — это: 

• образ товара 

48. Производственный процесс можно рассматривать как совокупность 

• определенных действий работников и целесообразных изменений предметов труда 

49. Представления покупателей о продукции данного предприятия и его конкурентов — 

это: 

• восприятия покупателей 

50. Зарегистрированное в установленном порядке обозначение, служащее для отличия 

товаров данной фирмы от изделий других фирм, представляющее собой символ, рисунок, 

графическое обозначение или просто отличительный цвет, — это: 

• фирменный (торговый) знак 

Основы коммерческой деятельности. Тест 11 

51. Коммерческая система, включающая производителя, оптовых и розничных торговцев, 

действующих как единая система, в которой один из членов канала либо является 

владельцем остальных, либо предоставляет им торговые привилегии, либо обладает 

мощью, обеспечивающей их полное сотрудничество, называется: 

• вертикальной 

52. Рынок, выбранный в результате сбыта той или иной продукции или услуги, 

характеризующийся минимальными расходами на коммерцию и обеспечивающий фирме 

основную долю результата ее деятельности, называется: 

• целевым 

53. Изделия, многократно используемые в процессе их потребления (холодильники, 

одежда, предметы домашнего обихода и т.д.), — это товары и услуги ... 

• длительного пользования 

54. Совокупность процессов и операций, направленных на совершение купли-продажи 

товаров и услуг с целью удовлетворения покупательского спроса и получения прибыли, 

— это: 

• коммерция 

55. Продукт труда, имеющий материально-вещественную форму и произведённый для 

продажи, — это: 

• товар 

Основы коммерческой деятельности. Тест 12 

56. Деятельность, результаты которой не имеют материального выражения, реализуются и 

потребляются в процессе осуществления этой деятельности, — это: 

• услуги 

57. Ожидаемое количество товаров или услуг, которое предприятие предполагает 

реализовать при контролируемых и неконтролируемых факторах, — это: 

• прогноз сбыта 

58. Политика формирования цен на товары и системы цен в целом — это политика ... 

• ценовая 
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59. Институт или механизм, который сводит вместе покупателей (предъявителей спроса) и 

продавцов (поставщиков) конкретного товара или услуги, — это: 

• рынок 

60. Отдельные покупатели, приобретающие товары для личного (семейного, домашнего) 

использования, — это: 

• конечные потребители 

Основы коммерческой деятельности. Тест 13 

61. Концепция, заключающаяся в создании предприятием товаров наивысшего качества, с 

лучшими эксплуатационными свойствами и характеристиками, является концепцией 

• совершенствования товара 

62. Процесс, включающий в себя выбор средств информации и носителей рекламы, 

планирование использования средств информации, а также выбор охвата, частотности и 

воздействия, — это: 

• медиапланирование 

63. Комплекс мероприятий по управлению ассортиментом продукции, в который входит 

создание новых товаров и запуск их в производство, исключение из производственной 

программы товаров, потерявших потребительский спрос, модификацию товаров, вопросы 

упаковки, товарного знака и наименования товара — это политика ... 

• товарная 

64. Коммерция, ориентированная на условия, когда спрос значительно превышает 

производственные мощности, или наоборот, объем производства данного товара 

оказывается больше потребностей рынка, — это: 

• синхромаркетинг 

65. Время обращения среднего товарного запаса за определенный период — это: 

• товарооборачиваемость 

Основы коммерческой деятельности. Тест 14 

66. Лица, фирмы и организации, которые содействуют продавцам и покупателям в 

заключении и исполнении контрактов, — это: 

• посредники 

67. Напоминающая реклама особенно важна на этапе жизненного цикла товара 

• зрелости 

68. Полные потребности человека, в которых удовлетворяемые потребности смешиваются 

с неудовлетворяемыми, называются потребностями 

• действительными 

69. Форма сообщений и иных действий, направленных на оказание помощи 

потенциальным покупателям в выборе и приобретении продукции своего предприятия, 

побуждающих их приобрести эти товары или благожелательно к ним относиться, — это: 

• продвижение 

70. Перечень товаров, продаваемых через торговые автоматы, включает в себя 

• сигареты 

Основы коммерческой деятельности. Тест 15 

71. Потребности в безопасности, защищенности — это ____________________ 

потребности. 

• самосохранения 

72. Вид продвижения товаров, объединяющий средства и приемы, позволяющие ускорить 

или усилить ответную реакцию того или иного рынка, — это: 

• стимулирование сбыта 

73. Все организации, участвующие в передвижении или обмене товаров, иначе говоря, 

являются посредниками между производством и потреблением — это: 

• каналы распределения 
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74. Реклама, задачами которой являются: рассказ о новинке, формирование образа фирмы, 

рассеяние опасений, — называется: 

• информативной 

75. Отрасль хозяйства, экономики и вид экономической деятельности, объектом, полем 

действия которых является товарообмен, купля-продажа товаров, а также обслуживание 

покупателей в процессе продажи товаров и их доставки, хранение товаров и их 

подготовка к продаже, — это: 

• торговля 

Основы коммерческой деятельности. Тест 16 

76. Товары, предназначенные для переработки или дальнейшего использования в бизнесе, 

— это товары ... 

• производственно-технического назначения 

77. Когда спрос существенно превышает предложение или когда затраты на производство 

единицы продукции достаточно велики и их необходимо уменьшить за счет массового 

изготовления продукции, оправдано применение концепции 

• совершенствования производства 

78. Легитимная деятельность юридических и физических лиц (получивших от государства 

специальный правовой статус), которая направлена на систематическое получение 

прибыли от использования имущества, производства и продажи (либо от перепродажи) 

товаров, выполнения работ, оказания услуг, — это: 

• предпринимательство 

79. Товаропроизводитель или организация, предоставляющая услуги; оптовая торговля; 

розничная торговля; коммерсанты; конечный покупатель — это: 

• участники коммерции 

80. Средство, при помощи которого организованная деятельность объединяется в единое 

целое, — это: 

• коммуникация 

Основы коммерческой деятельности. Тест 17 

81. Тип рынка, на котором спрос на товар превосходит его предложение, — это рынок ... 

• продавца 

82. Распределительная сеть включает в себя 

• партнеров по сбыту 

83. Концепция, основанная на предрасположенности потребителей к широко 

распространенным и доступным по ценам товарам, что требует постоянного 

совершенствования технологии и организации производства, повышения эффективности 

системы распределения, является концепцией 

• совершенствования производства 

84. Коммерция, применяемая в условиях формирующегося спроса на товары, т.е. когда 

процесс превращения потенциального спроса в реально предъявляемый спрос является 

главной задачей, — это: 

• развивающая коммерция 

85. Определение перспективных (стратегических) и текущих задач коммерческой 

деятельности хозяйственного субъекта и способов их решения — это: 

• коммерческая политика 

Основы коммерческой деятельности. Тест 18 

86. Концепция, используемая, когда накопление товаров обостряет проблему сбыта и 

предприятие всеми доступными средствами пытается реализовать произведенные товары, 

называется концепцией 

• интенсификации коммерческих усилий 

87. Несколько торговых предприятий, имеющих одного владельца, общую службу 

закупок и сбыта, которые часто сами ведут и оптовые операции, — это: 

• корпоративная сеть магазинов 
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88. Максимальный объем продаж товара всеми предприятиями в данном сегменте при 

соответствующих условиях внешней среды и коммерческих воздействиях — это: 

• емкость рынка 

89. Конкретная модель, марка или типоразмер продукции, выпускаемой данным 

предприятием, — это: 

• ассортиментная позиция 

90. Оптовые покупатели, приобретающие товары для использования в процессе 

дальнейшего производства и получения отдельных продуктов, эксплуатации в рамках 

организаций, а также для перепродажи, — это: 

• предприятия-потребители 

Основы коммерческой деятельности. Тест 19 

91. Совокупность продуктов, которые находятся на рынке или могут быть представлены 

на нем, — это: 

• предложение 

92. Потребность, подкрепленная покупательной способностью, — это потребность ... 

• удовлетворяемая 

93. Условие исключительного дилерства означает, что дилеры 

• не торгуют товарами фирм-конкурентов 

94. К недостаткам телерекламы относится: 

• высокая стоимость передачи 

95. Особый товар, выполняющий роль всеобщего эквивалента при обмене товаров, форма 

стоимости всех других товаров — это: 

• деньги 

Основы коммерческой деятельности. Тест 20 

96. Потребности в благах или услугах, производимых мировым сообществом, называются 

потребностями 

• абсолютными 

97. Совокупность внутренних и внешних движущих сил, которые побуждают личность к 

достижению определенных целей, — это: 

• мотивация 

98. Предприятие применяет стимулирующую коммерцию, если имеет место 

____________________ спрос(-а). 

• отсутствие 

99. Информативная реклама преобладает на этапе жизненного цикла товара 

• выведения на рынок 

100. Часть общей стратегии торгового предприятия, нацеленная на подбор оптимального 

круга товаров для продажи с точки зрения рентабельности, соответствия запросам 

потребителей и т.д., называется политикой 

• ассортиментной 

Основы коммерческой деятельности. Тест 21 

101. Лица, непосредственно осуществляющие покупку, — это: 

• покупатели 

102. Предназначены для производства добавленной стоимости, реализованной в других 

товарах и услугах, товары и услуги 

• производственного назначения 

103. Синхромаркетинг предприятие применяет, если имеет место спрос 

• колеблющийся 

104. Соотношение спроса и предложения — это: 

• конъюнктура рынка 

105. Потребности, удовлетворить которые в каждый данный момент позволяют 

возможности производства и социальные условия, являются потребностями 

• необходимыми 



33 

 

Основы коммерческой деятельности. Тест 22 

106. Товары, купленные для удовлетворения личных потребностей, — это товары ... 

• потребительские 

107. Социальный слой, занимавшийся торговлей, покупая товары для последующей 

перепродажи, выступая посредником между производителем и потребителем и 

присваивая часть стоимости, создаваемой трудом мелких производителей, — это: 

• купечество 

108. Потребности в любви, духовной близости (по Маслоу) — это ____________________ 

потребности. 

• социальные 

109. Правильное понимание поведения покупателей предоставляет фирме возможность 

• выработать соответствующую стратегию коммерции 

110. Предельная величина спроса на товар, реализуемый на рынке, — это: 

• емкость рынка 

Основы коммерческой деятельности. Тест 23 

111. Способ продвижения товаров путем устного их представления во время личной 

беседы с одним или несколькими потенциальными покупателями — это: 

• персональная продажа 

112. Совокупность факторов, имеющих непосредственное отношение к предприятию, 

осуществляющему коммерческую деятельность и оказывающих на него прямое влияние, 

— это ____________________ коммерции. 

• микросреда 

113. Нужда, принявшая специфическую форму в зависимости от культурного уровня, 

окружения и особенностей личности, — это: 

• потребность 

114. Приобретаются покупателями достаточно часто, без особого выбора, товары 

• повседневного спроса 

115. Изделия, которые полностью потребляются за один или несколько циклов их 

использования (продукты питания, моющие средства, средства личной гигиены и т.д.), — 

это товары ... 

• кратковременного пользован 

  

  

4.ПРИМЕРНАЯ ТЕМАТИКА РЕФЕРАТОВ 

для студентов очной формы обучения 

  

1.  Организации хозяйственных связей на предприятии 

2. Организации закупок на предприятии 

3. Организации сбыта на предприятии 

4.Организация  маркетинговой деятельности на предприятии 

5.Планирование и проведение  рекламных мероприятий на предприятии 

6.Характеристика  методик  проведения маркетинговых исследований на предприятии 

7.Организация учета движения товаров на складе 

8.Составляющие  технологии логистики на предприятии 

9.Планирование деятельности торговой организации 

10.Организация работы торговых агентов в коммерческих фирмах 

 

Примечание: Тема  реферативной  работы может быть самостоятельно 

сформулирована студентом, но до ее выполнения должна быть вместе с 

планом  представлена на утверждение преподавателю. 
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