


2 

 

Фонд оценочных средств учебной дисциплины разработан на основе Федерального 

государственного образовательного стандарта  (далее – ФГОС) по специальности 

среднего профессионального образования (далее – СПО) 38.02.04 Коммерция   (по 

отраслям) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



3 

 

СОДЕРЖАНИЕ  

 

1. ОБЩИЕ ПОЛОЖЕНИЯ …………………………………………………….4 

2. РЕЗУЛЬТАТЫ  ОСВОЕНИЯ ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО  

          МОДУЛЯ, ПОДЛЕЖАЩИЕ КОНТРОЛЮ………………………………. 4 

3. СИСТЕМА КОНТРОЛЯ И ОЦЕНКИ ОСВОЕНИЯ ПРОГРАММЫ     

 ПРОФЕССИОНАЛЬНОГО МОДУЛЯ…………………………………….5 

4. КОНТРОЛЬНО-ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ ДЛЯ ИТОГОВОЙ 

          АТТЕСТАЦИИ ПО ПРОФЕССИОНАЛЬНОМУ МОДУЛЮ……………11 

           

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4 

 

1.Общие положения  

Комплект фонда оценочных средств по профессиональному модулю  

ПМ. 01 Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью 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): Организация и управление 

торгово-сбытовой деятельностью 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 профессионального модуля, подлежащие контролю 

 

В результате изучения профессионального модуля обучающийся должен:    

иметь практический опыт:   

-приемки товаров по количеству и качеству;  

- составления договоров;   

-установления коммерческих связей;   

-соблюдения правил торговли;  выполнения технологических операций по подготовке 

товаров к продаже, их выкладке и реализации;   

-эксплуатации оборудования в соответствии с назначением и соблюдения правил охраны 

труда;   

уметь:   

-устанавливать коммерческие связи, заключать договора и контролировать их выполнение;  

-управлять товарными запасами и потоками;   

обеспечивать товародвижение и принимать товары по количеству и качеству;   

-оказывать услуги розничной торговли с соблюдением нормативных правовых актов,  

санитарно-эпидемиологических требований к организациям розничной торговли;   

-устанавливать вид и тип организаций розничной и оптовой торговли;  эксплуатировать 

торгово-технологическое оборудование;   

-применять правила охраны труда, экстренные способы оказания помощи пострадавшим, 

использовать противопожарную технику;  

 знать:   

-составные элементы коммерческой деятельности: цели, задачи, принципы, объекты, 

субъекты, виды коммерческой деятельности;   

-государственное регулирование коммерческой деятельности;  инфраструктуру, средства, 

методы, инновации в коммерции;  

- организацию торговли в организациях оптовой и розничной торговли, их классификацию;  

-услуги оптовой и розничной торговли: основные и дополнительные;  

- правила торговли;   

-классификацию торгово-технологического оборудования, правила его эксплуатации;   

-организационные и правовые нормы охраны труда;   

-причины возникновения, способы предупреждения производственного травматизма и 

профзаболеваемости, принимаемые меры при их возникновении;  

- технику безопасности условий труда, пожарную безопасность.   
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Сформированность компетенций: 

 

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 1.1. Участвовать в установлении контактов с деловыми партнерами, заключать 

договора и контролировать их выполнение, предъявлять претензии и санкции.   

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

организовывать работу на складе, размещать товарные запасы на хранение.   

ПК 1.3. Принимать товары по количеству и качеству.   

ПК 1.4. Идентифицировать вид, класс и тип организаций розничной и оптовой торговли.  

ПК 1.5. Оказывать основные и дополнительные услуги оптовой и розничной торговли.  

ПК 1.6. Участвовать в работе по подготовке организации к добровольной сертификации 

услуг.   

ПК 1.7. Применять в коммерческой деятельности методы, средства и приемы 

менеджмента, делового и управленческого общения.   

ПК 1.8. Использовать основные методы и приемы статистики для решения практических 

задач коммерческой деятельности, определять статистические величины, показатели 

вариации и индексы.   

ПК 1.9. Применять логистические системы, а также приемы и методы закупочной и 

коммерческой логистики, обеспечивающие рациональное перемещение материальных 

потоков.   

ПК 1.10. Эксплуатировать торгово-технологическое оборудование  

 

 

3. Система контроля и оценки освоения программы профессионального 

модуля  

3.1. Формы промежуточной аттестации по ППССЗ при освоении программы 

дисциплины 

 

Результаты   

(освоенные профессиональные 

компетенции)  

Основные показатели 

оценки результата  

Формы и методы  

контроля и 

оценки   

Участвовать в установлении 

контактов с деловыми партнерами, 

заключать договора и 

контролировать их выполнение, 

предъявлять претензии и санкции.  

- умение точно 

выполнять поручения 

руководителя / специалиста 

более высокой 

квалификации по 

установлению контактов с 

деловыми  

партнерами;  

- демонстрация 

навыка правильного 

оформления договора, 

Контрольные 

вопросы к зачету 

Контрольные 

вопросы к 

экзамену Тестовые 

вопросы Темы 

рефератов Темы 

курсовых  

работ  
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предъявления претензий и 

санкций по результатам  

контроля;  

- соблюдение 

выполнения договоров в 

установленной форме.  

На своем участке работы 

управлять товарными запасами и 

потоками, организовывать работу 

на складе, размещать товарные 

запасы на хранение.  

- рациональное 

размещение товарных 

запасов на хранение с 

учетом температурного, 

влажностного режимов и  

товарного соседства;  

- планирование 

работы на складе за 

сохранностью, 

перемещением, 

размещением товаров.  

Принимать товары по количеству и 

качеству.  

соблюдение требований 

приемки товаров по 

количеству и качеству.  

Идентифицировать вид, класс и 

тип организаций розничной и 

оптовой торговли.  

Обоснование 

распознавания вида и типа 

организаций розничной и 

оптовой торговли.  

Оказывать  основные  и 

дополнительные услуги оптовой и 

розничной торговли.  

- обоснование выбора 

основных и 

дополнительных услуг 

розничной и оптовой 

торговли;  

- определение 

последовательный 

операций по оказанию 

услуг .  

Участвовать в работе по 

подготовке организации к 

добровольной сертификации 

услуг.  

- соблюдение порядка  

оформление заявок на 

добровольную 

сертификацию услуг;  

- соблюдение порядка 

оформления документации 

для сертификации услуг.  

Применять в коммерческой 

деятельности методы, средства и 

приемы менеджмента, делового и 

управленческого общения.  

соблюдение приемов 

менеджмента, делового и 

управленческого общения.  

 

Использовать основные методы и 

приемы статистики для решения 

практических задач коммерческой 

деятельности, определять 

обоснование применения 

методов статистики для 

перемещения 

материальных потоков.  
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статистические величины, 

показатели вариации и индексы.  

Применять логические системы, а  

также приемы и методы  

закупочной и коммерческой 

логистики, обеспечивающие 

рациональное перемещение 

материальных потоков.  

обоснование применения 

методов закупочной и 

коммерческой статистики 

для рационального 

перемещения 

материальных потоков.  

Эксплуатировать 

торговотехнологическое 

оборудование.  

- рациональный 

выбор 

торговотехнологического 

оборудования;  

- демонстрация 

 работ  на  

оборудовании;  

- соблюдение 

 техники 

безопасности.  

  

Формы и методы контроля и оценки результатов обучения должны позволять 

проверять у обучающихся не только сформированность профессиональных компетенций, 

но и развитие общих компетенций и обеспечивающих их умений.  

Результаты   

(освоенные общие компетенции)  

Основные показатели оценки 

результата  

Формы и методы 

контроля и оценки   

Понимать сущность и 

социальную значимость своей 

будущей профессии, проявлять к 

ней устойчивый интерес.  

Обоснование выбора профессии, 

основных квалификационных 

требований.  

Интерпретация 

результатов 

наблюдений за 

деятельностью 

Обучающегося в 

процессе освоения 

образовательной 

программы  

Организовывать собственную 

деятельность, выбирать типовые 

методы и способы выполнения 

профессиональных задач, 

оценивать их эффективность и 

качество. 

Составление алгоритма 

собственной деятельности, выбор 

типовых методов и способов 

выполнения профессиональных 

задач, их обоснование, оценка 

эффективности  и 

 качества деятельности 

Принимать участие в 

стандартных и нестандартных 

ситуациях и нести за них 

ответственность.  

Принятие решения в стандартных и 

нестандартных ситуациях.  

Самоанализ действий.  
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Осуществлять поиск и 

использование информации, 

необходимой для эффективного 

выполнения профессиональных 

задач, профессионального и 

личного развития.  

Владение информационными 

технологиями  и 

интеллектуальными алгоритмами 

обработки информации в 

профессиональной деятельности.  

Работать  в  коллективе 

 и  в команде, 

эффективно общаться с 

коллегами,  руководством, 

потребителями.  

Адекватная модель общения, 

включающая умение быть 

толерантным, позитивным, 

устойчивым в стрессовых 

ситуациях.  

Самостоятельно определять 

задачи профессионального и 

личностного развития, заниматься 

самообразованием, осознанно 

планировать повышение 

квалификации.  

Постановка задач 

профессиональной деятельности. 

Выбор оптимального решения 

реализации задачи. Выполнение 

поставленной задачи. Владение 

методами самооценки.  

Корректировка деятельности.  

Соблюдать  действующее 

законодательство и обязательные 

требования  нормативных 

документов, а также требования 

стандартов,  технических 

условий.  

Знание и соблюдение 

действующего законодательства и 

обязательных требований 

нормативных документов. 

Соблюдение законности в трудовой 

деятельности.  

  

КРИТЕРИИ ОЦЕНИВАНИЯ КОМПЕТЕНЦИЙ 

используемые в оценочных материалах, их краткая характеристика и 

представление оценочного средства. 

№  

п/п  

Наименование 

оценочного 

средства  

Краткая характеристика оценочного средства  Представление 

оценочного  

средства в 

ФОС  

УД  

 

1 Реферат  Продукт самостоятельной работы студента, 

представляющий собой краткое изложение в 

письменном виде полученных результатов 

теоретического анализа определенной 

научной (учебно-исследовательской) темы, 

где автор раскрывает суть исследуемой 

проблемы, приводит различные точки зрения, 

а также собственные взгляды на нее.   

Темы 

рефератов.   
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Критерии оценки  

а) экзамен (пример)  

Оценка  Критерии оценивания  

  

  

  

«отлично»  

Оценка «отлично» выставляется студенту, если он глубоко и 

прочно усвоил программный материал, исчерпывающе, 

последовательно, четко и логически стройно его излагает, 

умеет тесно увязывать теорию с практикой, использует в 

ответе материал монографической литературы.  

  

«хорошо»  

Оценка «хорошо» выставляется студенту, если он твердо знает 

материал, грамотно и по существу излагает его, не допуская 

существенных неточностей в ответе на вопрос.  

  

   

«удовлетворительно»  

Оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если он 

имеет знания только основного материала, но не усвоил его 

деталей, допускает неточности, недостаточно правильные 

формулировки, нарушения логической последовательности в 

изложении программного материала.  

  

  

  

«неудовлетворительно»  

Оценка   «неудовлетворительно»   выставляется   студенту, 

который не знает значительной части программного 

материала, допускает существенные ошибки. Как правило, 

оценка «неудовлетворительно» ставится студентам, которые 

не могут продолжить обучение без дополнительных занятий 

по соответствующей дисциплине.  

  

 б) рефератов, докладов, сообщений (пример)  

Оценка  Критерии оценивания  

    

   

  

«отлично»  

Во введении четко сформулирован тезис,  

соответствующий теме , выполнена задача заинтересовать 

читателя; деление текста на введение, основную часть и 

заключение; в основной части  логично, связно и полно 

доказывается выдвинутый тезис;  заключение содержит 

выводы, логично вытекающие из содержания основной 

части; правильно (уместно и достаточно) используются 

разнообразные средства связи; демонстрирует полное 

понимание проблемы.  

  

    

  

«хорошо»  

Во введении четко сформулирован тезис,  

соответствующий теме, в известной мере выполнена задача 

заинтересовать читателя;  в основной части логично, связно, 

но недостаточно полно доказывается выдвинутый тезис; 

заключение содержит выводы, логично вытекающие из 

2  Контрольная 

работа  

Средство проверки умений применять 

полученные знания для решения задач 

определенного типа по теме или разделу.  

Комплект 

контрольных 

заданий по 

вариантам.   

3  Тест  Система стандартизированных заданий, 

позволяющая автоматизировать процедуру 

измерения уровня знаний и умений студента.  

Комплект 

тестовых 

заданий.  

4  Экзамен  Оценочное средство, которое может быть 

использовано для  оценки уровня 

сформированности компетенций по 

дисциплине  

Комплект 

вопросов для 

экзамена  
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содержания основной части; уместно используются 

разнообразные средства связи; для выражения своих  

   

  

  

«удовлетворительно»  

Во введении тезис сформулирован нечетко или не вполне 

соответствует теме; в основной части выдвинутый тезис 

доказывается недостаточно логично (убедительно) и 

последовательно; заключение выводы не полностью 

соответствуют содержанию основной части; язык работы в 

целом не соответствует уровню курса, на котором обучается 

студент.  

  

  

«неудовлетворительно»  

Во введении тезис отсутствует или не соответствует теме; в  

основной части нет логичного последовательного 

раскрытия темы; выводы не вытекают из основной части; 

отсутствует деление текста на введение, основную часть и 

заключение; язык работы можно оценить как  

  

в) ответа студента на коллоквиуме (пример)  

Оценка  Критерии оценки  

  

    

  

«отлично»  

Студент   полностью   раскрыл   содержание   материала   в 

объеме, предусмотренном программой, изложил материал 

грамотным языком в определенной логической 

последовательности, точно используя математическую 

терминологию и символику; продемонстрировал 

сформированность и устойчивость полученных знаний. 

Возможны одна-две неточности при ответе на 

дополнительные вопросы, которые студент легко исправил по 

замечанию преподавателя.  

  

  

    

«хорошо»  

Ответ студента имеет один из недостатков: в изложении 

вопроса допущены небольшие пробелы, не исказившие 

тематическое содержание ответа; допущены один-два 

недочета при освещении основного содержания ответа, не 

исправленные по замечанию преподавателя; допущены 

ошибка или более двух недочетов при освещении 

дополнительных вопросов, легко исправленные по замечанию 

преподавателя.  

    

  

«удовлетворительно»  

Студент неполно раскрыл содержание вопроса, но показал 

общее понимание материала и продемонстрировал умения, 

достаточные для дальнейшего усвоения программного 

материала; имеет затруднения или допустил ошибки в 

определении понятий, использовании математической 

терминологии и исправил их после нескольких наводящих 

вопросов преподавателя.  

  

  

«неудовлетворительно»  

Студент   обнаружил   полное   незнание   и   непонимание 

изучаемого учебного материала по дисциплине или не смог 

ответить ни на один из дополнительных вопросов по 

изучаемому материалу.  

  

г) критерии оценки теста  

80% и более правильных ответов на предложенные вопросы – оценка «отлично». От 60%- 

до 80% правильных ответов на предложенные вопросы – оценка «хорошо». От 40% до 

60% правильных ответов на предложенные вопросы – оценка «удовлетворительно». Во 

всех остальных случаях выставляется оценка «неудовлетворительно».  
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4. Контрольно-оценочные материалы для итоговой аттестации по 

профессиональному модулю 

4.1. Материалы текущего контроля успеваемости  

Тесты текущего контроля знаний студентов  

ПМ  «Организация и управление торгово-сбытовой деятельностью»  

МДК 01.01. «Организация коммерческой деятельности»  

Инструкция: выберите правильный ответ из предложенных вариантов.  

Ответ запишите следующим образом: 1а 2б 3в  и т.д.   

Тема: Сущность и содержание коммерческой деятельности  

Тесты:  

Вариант I  

1. Коммерческая деятельность – это: А) банковская деятельность.  

Б) деятельность, направленная на получение прибыли.  

В) биржевая деятельность.  

  

2. Торговая деятельность – это:  

А) одно из направлений коммерческой деятельности.  

Б) посредническая, а не коммерческая деятельность.  

В) деятельность по товарному снабжению.  

3. Формирование ассортимента:  

А) относится к коммерческим операциям.  

Б) вообще не операция, а технологический процесс.  

В) коммерческая операция, но только в оптовой торговле.  

4.Среда функционирования коммерческих предприятий: А) любая экономическая среда.  

Б) они сами создают рыночные экономические отношения.  

В) рыночные экономические отношения.  

5. Любой рынок состоит из следующих элементов: А) продавец, покупатель, государство.  

Б) спрос, предложение, цена.  

В) деньги, товар, деньги.  

6. Конъюнктура – это:  

А) соотношение спроса, предложения, цен в определённый момент времени.  

Б) покупательная способность в конкретный момент времени.  

В) Количество денег, находящихся вданным момент на рынке.  

7. Понятия «спрос» и «платёжеспособность» взаимосвязаны:  

А) да, спрос – это вынесенная на рынок платёжеспособная потребность.  

Б) нет, спрос – это количество требуемых покупателями товаров.  

В) только в тех случая, когда речь идёт о торговых коммерческих предприятиях.  

8. Для коммерческих предприятий понятие «ёмкость» рынка характеризует: А) максимально 

возможный объём реализации при сложившейся конъюнктуре.  

Б) количество потенциальных покупателей.  

В) сложившееся в какой-то момент времени соотношение цен.  

9. Эластичность спроса или предложения означает:  

А) возрастание спроса или предложения при изменении ёмкости рынка.  

Б) изменение спроса или предложения в зависимости от изменения влияющих на них 

факторов на единицу.  

В) объём закупки или продажи товаров коммерческим предприятием.  

  

10. Эластичность спроса по цене – это:  

А) увеличение спроса при увеличении цен.  

Б) уменьшение спроса при увеличении цен.  

В) неизменность значения спроса при изменении цен.  

11. Влияние права собственности на коммерческую деятельность:   
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Не влияет – коммерческая деятельность направлена на получение прибыли.  

Б) иногда влияет – если коммерческая деятельность связана с операциями с 

недвижимостью.  

В) влияет – существование права собственности является одним из  условий ведения 

коммерческой деятельности.  

12. Ценные бумаги могут являться объектом коммерческой деятельности: А) иногда, когда 

покупают и продают акции.  

Б) нет, объектом коммерческой деятельности являются только товары.  

В) да.   

13. Влияние конкурентов на результаты деятельности коммерческих  предприятий:  

А) конкуренция оказывает существенное влияние на результаты коммерческой 

деятельности.  

Б) конкурентную борьбу выигрывают лучшие товары, тем самым сужается ассортимент 

коммерческих предприятий.  

В) конкуренция слабо влияет на величину прибыли коммерческого предприятия.  

14. Различие между деловой и совместной собственностью:  

А) в первом случае определяются доли разных собственников в общей собственности, во 

втором – доли не выделяются, владение осуществляется сообща.  

Б) понятия практически совпадают, предполагая общее владение, пользование и 

распоряжение объектом собственности.  

В) понятия частично совпадают – различие состоит в количестве собственников.  

  

15. Условия, которые определяют существование «рынка продавца» или «рынка покупателя»:  

А) покупательная способность клиентов коммерческих предприятий.  

Б) потенциальная ёмкость рынка.  

В) сложившиеся соотношения спроса и предложения на рынке  

Вариант II  

1. Физические лица могут быть участниками коммерческой деятельности: а) да;  

б) нет;  

в) могут, но только в установленных законом случаях.  

2. Юридическое лицо (коммерческая организация, либо               коммерческое предприятие) 

обязательно должно иметь в собственности    какое-либо имущество:  

а) обязательно, без собственного имущества не может быть юридического лица;  

б) не обязательно, имущество может быть в хозяйственном ведении, оперативном 

управлении, в аренде и т.п.;  

в) в зависимости от содержания учредительных документов.  

3. Цель, которую преследуют коммерческие организации (предприятия) на рынке:  

а) увеличение объемов продаж;  

б) максимально возможное снижение расходов;  

в) получение прибыли в результате своей деятельности.  

4. Главный источник формирования средств потребительских кооперативов:  

а) государственные средства;   

б) часть налоговых платежей;   

в) взносы пайщиков.  

5. Возможно ли получение кредита в банке предпринимателем без образования 

юридического лица:  

а) нет, банки выдают кредиты только юридическим лицам;   

б) да, банки рассматривают заявки всех участников коммерческой деятельности;   

в) иногда, если запрашиваемая сумма незначительная  

6. Сколько человек могут быть учредителями общества с ограниченной ответственностью:  

а) несколько человек, но не более тридцати;  

б) не более пяти человек;  
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в) один человек  

7. Дочерние общества отличаются от зависимых:  

а) величиной доли в уставном капитале основной коммерческой организации  

(предприятия);  

б) более развитой материально-технической базой;  

в) порядком оформления учредительных документов.  

8. Государственные и муниципальные унитарные предприятия могут заниматься 

коммерческой деятельностью:  

а) не могут, так как решают определённый круг задач;  

б) могут, так как являются, как правило, предприятиями коммерческими;  

в) могут с разрешения вышестоящих организаций.  

9. Совет директоров (наблюдательный совет) в акционерных обществах создается:  

а) когда акционерное общество занимается более чем пятью видами деятельности;  

б) когда число относительно обособленных подразделений общества десяти и более;  

в) когда число членов общества более чем пятьдесят.  

10. В состав учредителей акционерного общества могут входить:  

а) юридические лица;  

б) юридические и физические лица;  

в) физические лица.  

Ответы на тесты:  

I (1-б; 2-а; 3-а; 4-в; 5-б; 6-а; 7-а; 8-а; 9-б; 10-б; 11-в; 12-в; 13-а; 14-а; 15-в.)   

II (1-а; 2-б; 3-в; 4-в; 5-б; 6-в; 7-а; 8-б; 9-в; 10-б.)  

Тема:Планирование и организация снабжения и сбыта  

Тест:  

1. Договорная работа – это часть работы коммерческого предприятия по формированию 

хозяйственных связей:  

а) да;  

б) нет,  это  сфера  ответственности  юридической  службы,  а 

 формирование хозяйственных связей – коммерческой службы предприятия;  

в) зависит от содержания конкретного договора;  

2. Документ, являющийся основным при формировании хозяйственных связей 

коммерческих предприятий:   

а) Арбитражно-процессуальный кодекс РФ;  

б) Гражданский кодекс РФ;  

в) Положение о поставках продукции производственно-технического назначения.  

3. Физические лица могут выступать в качестве участников договоров:  

а) нет, договора заключаются между юридическими лицами;  

б) да, физические лица принимают участие в договорной работе наравне с юридическими 

лицами;  

в) в некоторых, специально оговариваемых случаях.  

4. Договора могут заключаться в устной форме:  

а) нет, договора заключаются только письменно;   

б) да, например, договор розничной продажи;  

в) да, но это будет незаконно.  

5. Форма заключения хозяйственного договора:  

а) только письменная;  

б) устная;  

в) любая форма, если законом для договоров данного вида не предусмотрена определенная 

форма.  

6. Хозяйственные договора называются односторонними, если:  

а) одна из сторон имеет только обязанности, другая – только права;  

б) одна из сторон ведет непосредственно договорную работу, другая – только финансовую;  
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в) фигурирует только одна сторона.  

7. Базисные условия поставки – это:  

а) методы завоза продукции (товаров) на склад коммерческого предприятия и осуществления 

поставок потребителям со склада;  

б) время доставки продукции (товаров) поставщиками на склад коммерческого предприятия и 

время доставки продукции (товаров) далее покупателям;  

в) условия, определяющие обязанности продавца и покупателя по доставке товара и 

устанавливающие момент перехода риска повреждения товара с продавца на покупателя.  

8. Условия применения платежа за поставленную продукцию (товары):  

а) платежи могут осуществляться только безналично, через банковские учреждения;  

б) платежи могут осуществляться как на наличной, так и в безналичной формах;  

в) условия платежа должны быть предварительно оговорены в заключенном хозяйственном 

договоре.  

9. Оговариваемые в договоре базисные условия поставки и транспортные условия 

совпадают:  

а) да, так как это один и тот же раздел договора;  

б) нет, так как содержательно это разные разделы договора;  

в) в хозяйственных договорах присутствует либо один, либо другой раздел.  

10. Суть рекламации:  

а) претензии по качеству;  

б) претензии о несоответствии фактических цен ценам, указанным в договоре;  

в) в претензии по реальным срокам доставки продукции (товаров) на склад.  

Ответы на тест:  

(1-а; 2-б; 3-б; 4-б; 5-в; 6-а; 7-в; 8-в; 9-б; 10-а)   

Тема:Характеристика оптовой торговли  

Тесты:  

Вариант I  

1.Оптовые закупки продукции (товаров) могут проводиться коммерческими 

предприятиями на биржах и аукционах:  

а) нет, так как это ведет к повышению розничных цен;  

б) нет, за исключением ограниченного количества случаев;  

в) да, так как биржи и аукционы могут рассматриваться в качестве поставщиков 

продукции (товаров).  

  

2.Структуры на коммерческих предприятиях, занимающиеся изучением спроса 

покупателей:  

а) продавцы, так как они непосредственно заняты продажей;  

б) различные маркетинговые подразделения;  

в) различные финансовые подразделения.  

3. Отличия заказа на товар  от заявки на товар:  

а) нет отличий, два термина имеют одно и то же значение;  

б) заказ - это официальное требование коммерческого предприятия, содержащее перечень 

товаров, которые предприятие хотело бы приобрести за определенный период, а заявка - 

это документ, содержащий сведения о потребности предприятия в конкретных товарах;  

в) как заявка, так и заказ на товары - это составные части договора купли – продажи 

товаров коммерческим предприятиям.  

4. Договоры, применяющиеся при оптовых закупках товаров:  

а) договор поставки, договор купли- продажи, договор комиссии;  

б) договор подряда, договор аренды, договор лизинга;  

в) кредитный договор, договор консигнации, договор мены.  

5. Договор поставки имеет цель:  

а) соблюдение качества поставляемых товаров;    
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б) осуществления контроля  за ценами поставляемых товаров;  

в) регулирование хозяйственных отношений, связанных с поступлением товаров в 

коммерческие предприятия.  

6. Сторона может отказаться от  выполнения своих обязательств по договору поставки:  

а) при изменении потребности  покупателя  в поставке данного количества товара;  

б) при  выявлении существенных нарушений у другой стороны;  

в) при изменении производственной программы у поставщика.  

7. К форс - мажорным  можно отнести обстоятельства:  

а) вызывающие изменения качества товара при хранении (температурный режим, 

влажность и т.п.);  

б) непреодолимой силы, препятствующие выполнению договора и не зависящие от усилий 

сторон (природные явления, пожар и т.п.);  

в) вызывающие изменения цен продукции (товаров).  

8. Имидж поставщика – эта) отсутствие негативной информации о поставщике от партнеров 

по бизнесу или в средствах массовой информации, доброжелательность, способность к 

контакту и длительным партнерским отношениями;  

б) наиболее низкий уровень цен в данном сегменте рынка, поддерживаемый относительно 

длительное время;  

в) постоянное расширенное ассортимента предлагаемой продукции (товаров) в результате 

внедрения последних достижений научно- технического прогресса.  

9.Что в первую очередь определяет географическое расположение поставщика при 

поставке продукции (товаров):  

а) практически ничего, так как оптовые закупки не зависят от дислокации поставщика;  

б) вид транспорта, которым осуществляется доставка продукции (товаров);  

в) транспортные расходы на доставки продукции (товара)  

10. При приемке поставляемой продукции (товаров) коммерческие предприятия 

проверяют:  

а) количество и качество;  

б) соответствие сроков поставляемой продукции;  

в) наличие требуемых подписей на сопроводительных документах.  

Вариант II  

1. Биржа выполняет:  

а) рекламные функции;  

б) функции трудоустройства;  

в) торгово-посреднические функции.  

2. Главная цель функционирования товарной биржи:  

а) проведение торгов и заключение договоров (контрактов) на покупку или продажу  

    товаров;  

б) регулирование цен и качества покупаемых или продаваемых товаров;  

в) проверка количества и качества покупаемых или продаваемых товаров.   

3. Котировка цен – это:  

а) установление цен на товары;  

б) определение средней цены на какой-либо товар по результатам уже заключенных       

контрактов (договоров);  

в) список текущих цен на покупаемые или продаваемые товары.  

4. Физическое лицо может быть учредителем биржи:  

а) да, в соответствии с законодательством;  

б) нет;  

в) да, только совместно с банковскими структурами.  

5. Участие в биржевой торговле может принимать:  

а) любой желающий;  

б) только член биржи;  
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в) только брокеры и дилеры.  

6. Высшим органом управления биржи является:  

а) правление биржи;  

б) государственное агентство по ценам по ценным бумагам и фондовому рынку;  

в) общее собрание членов биржи.  

7. Ринговый комитет биржи:  

а) наблюдает и контролирует ( в требуемых случаях) ценообразование;  

б) наблюдает и контролирует порядок заключения сделок;  

в) контролирует ход выполнения заключенных на бирже договоров.  

8. Товарная биржа это:  

а) оптовый рынок товаров;  

б) механизм ценообразования;  

в) механизм проверки качества продаваемого товара.  

9. Биржевые товары – это:  

а) бытовая электроника и компьютеры;  

б) недвижимость и интеллектуальная собственность;  

в) зерно, сахар, кофе.  

10. Товарная биржа может организовать проверку качества продаваемого товара:  

а) нет, требования к качеству товаров унифицированы;  

б) да, по требованию участника биржевой торговли;  

в) нет, так как требования к качеству должны содержать договоры (контракты) 

куплипродажи.  

11. Что такое фьючерсная биржевая сделка:  

а) сделка по продаже больших партий товаров с фиксированной ценой;  

б) сделка с проверкой качества продаваемых товаров;  

в) сделка по продаже еще не произведенного товара  

12. Биржевые сделки на реальный товар с отстроченным сроком поставки называют: а) спот - 

сделки  

б) кэш - сделки  

в) форвардные сделки.  

13. Брокер на бирже выполняет:  

а) покупку товара с целью последующей его перепродажи клиенту;  

б) покупку или продажу товара по поручению клиента;  

в) контроль за исполнением заключаемых клиентом договоров.  

14. Биржевые торги проводит:  

 а) биржевой маклер;  

 б) брокерские фирмы, зарегистрированные на бирже;  

 в) дилер.  

15. Согласный (английский) аукцион – это:  

а) аукцион, на котором стартовые цены постепенно снижаются, пока товар не будет 

продан по устраиваемой покупателя цене;  

б) аукцион, на котором стартовые цены постепенно повышаются, пока товар не будет 

продан по высшей цене;  

в) аукцион по розничной продаже представленных товаров.  

Ответы на тесты:  

I (1-в; 2-б; 3-б; 4-а; 5-в; 6-б; 7-б; 8-а; 9-в; 10-а)   

II (1-в; 2-а; 3-б; 4-а; 5-б; 6-в; 7-б; 8-а; 9-в; 10-б; 11-в; 12-в; 13-б; 14-а; 15-б)  
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Тема: Сущность и особенности розничной торговли  

Тест:  

1. Розничная торговля отличается от оптовой:  

а) размером продаваемых партий товаров;  

б) характером дальнейшего использования товаров;  

в) формами расчета за товар (наличный, безналичный, расчеты).  

2. Предприятия, относящиеся к стационарной розничной торговой сети: а) магазины;  

б) палатки и киоски;  

в) павильоны.  

3. Смешанные предприятия розничной торговли:  

а) реализуют многие товарные группы, связанные единым функциональным назначением;  

б) реализуют  продовольственные и непродовольственные товары;  

в) отличаются применением одновременно нескольких форм обслуживания покупателей.  

4. Различаются ли понятия «формы продажи» и «методы обслуживания»:  

а) да, первое понятие означает, как осуществляется продажа, второе  - как организовано 

обслуживание;  

б) нет, данные понятия по смыслу идентичны;  

в) да, но при реализации продовольственных товаров.  

5. Если торговый автомат установлен в здании магазина, то продажа через автомат – это:  

а) самообслуживание;  

б) магазинная форма продажи;  

в) внемагазинная форма продажи.  

6. Торговую сеть относят к мелкорозничной, если:  

а) ее доходы невелики;  

б) она включает специализированные и узкоспециализированные магазины;  

в) она состоит из палаток, киосков.  

7. Признак, по которому выделяют различные виды магазинов:  

а) товарно-ассортиментный профиль;  

б) величина торговой площади;  

в) внутренняя планировка и расстановка торгового оборудования.  

8. Назовите виды магазинов:  

а) супермаркеты, гипермаркеты, магазины у дома;  

б) универсальные магазины, специализированные магазины, неспециализированные 

магазины;  

в) розничный магазин, магазин-склад.  

9. Супермаркеты – это:  

а) универсальные магазины;  

б) магазины, прежде всего специализирующиеся на реализации продовольственных 

магазинов;  

в) смешанные магазины, реализующие как продовольственные, так и 

непродовольственные товары.  

10. Подсобные помещения магазина относятся:  

а) к торговым помещениям, так как в них подготавливают товары к продаже;  

б) к неторговым, т.к. в них не производится продажа;  

в) к тем или другим, в зависимости от общей планировки.  

11. Установочная площадь магазина предназначена:  

а) для выкладки товаров;  

б) подготовки товаров к продаже;  

в) установки торгового оборудования.  

12. Покупатели участвуют в технологическом процессе торгового предприятия: а) нет;  

б) да, в роли клиентов;  



18 

 

в) в зависимости от организации технологического процесса на конкретном предприятии.  

13. Организация торгово-технологических процессов влияет на сохранность 

физикохимических свойств товаров:  

а) нет, торгово-технологические процессы с качеством товаров не связаны;  

б) да, торгово-технологические процессы должны способствовать сохранению 

физикохимических свойств товаров;  

в) все зависит от состояния имеющегося на предприятии оборудования.  

  

14. Технологические процессы начинаются:  

а) с приемки товара по количеству;  

б) выгрузки товара;  

в) распаковки товара.  

15. В настоящий момент отношения продавцов розничных торговых предприятий и 

потребителей (покупателей) регулируют:  

а) Гражданский кодекс РФ;  

б) Кодекс об административных правонарушениях;  

в) Закон РФ «О защите прав потребителей», правила продажи отдельных видов товаров.  

Ответы на тест:  

(1-б; 2-а; 3-б; 4-а; 5-в; 6-в; 7-а; 8-б; 9-а; 10-б; 11-в; 12-а; 13-б; 14-б; 15-в)  

 

Тема:Организация складского хозяйства оптовой и розничной торговли.  

Транспортно-экспедиционное обслуживание коммерческой деятельности.  

Тест:  

1. Виды транспорта, которые можно применять в коммерческой деятельности:  

а) общественный, наземный, скоростной;  

б) железнодорожный, автомобильный, воздушный, водный;  

в) легковой, грузовой, трубопроводный, гужевой.  

2. Транспорт, используемый при иногородних перевозках скоропортящихся товаров:  

а) воздушный специализированный транспорт;  

б) железнодорожный холодильный транспорт;  

в) трубопроводный транспорт.  

3. Транспортный подвижной состав общего назначения и специализированный  

различаются:  

а) по размерам транспортных средств;  

б) по характеру перевозимых грузов и соответственно по оборудованию;  

в) представляют собой два различных вида транспорта.  

  

4. Вид транспорта, широко  используемый при доставке грузов в отдалённые районы, на 

северные территории РФ:  

а) трубопроводный;  

б) воздушный;  

в) водный.  

5. Документ, регламентирующий железнодорожные перевозки:  

а) Гражданский кодекс РФ;  

б) Кодекс об административных правонарушениях;  

в) Устав железных дорог.  

6. Железнодорожные перевозки, осуществляемые сборными вагонами, используются:  

а) грузоотправителями для экономии средств;  

б) для обслуживания большего числа потребителей;  

в) для перевозки грузов мелкими и малотоннажными партиями по разным перевозочным 

документам.  

7. Сопроводительный документ, являющийся основным перевозочным документом:  
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а) товарно-транспортная накладная;  

б) коносамент;  

в) рекламационный акт.  

8. Нормативная скорость доставки  ̶  это:  

а) время доставки, при превышении которого грузоотправитель и грузополучатель вправе 

предъявить штрафные санкции;  

б) часть срока доставки, в течение которой груз находился непосредственно в пути;  

в) скорость, с которой должен быть доставлен данный груз.  

9. Штрафные санкции грузополучателю могут быть предъявлены по причине:  

а) простоя вагонов и задержки контейнеров;  

б) недогруза вагонов;  

в) низкой скорости доставки.  

10. Прибывшие на станцию грузы железная дорога хранит бесплатно: а) 24 ч;  

б) 36 ч;  

в) 6 ч.  

11. Железная дорога участвует в проверке прибывшего груза: а) всегда;  

б) никогда, железная дорога не участвует в проверке прибывшего груза;  

в) участие железной дороги в проверке прибывшего груза зависит от того, чьими 

средствами была осуществлена погрузка.   

12. Целесообразно применять автомобильный транспорт:  

а) для перевозки грузов на сравнительно короткие расстояния (например, при 

одногородних перевозках);  

б) увеличения периодичности перевозок грузов;  

в) улучшения контроля за сохранностью грузов.  

13. За перевозки грузов автомобильным транспортом оплата осуществляется: а) в 

соответствии с тарифом;  

б) по согласованию перевозчика и грузоотправителя;  

в) в зависимости от вида и состояния транспортного средства.  

14. Грузоподъёмность транспортного средства  ̶  это:  

а) вес транспортного средства вместе с грузом;  

б) максимально возможный вес груза, который может перевозить транспортное средство;  

в) частота перевозок грузов одним транспортным средством.  

15. Вид перевозок по видам сообщения, получивший название прямого водного:  

а) водные перевозки между двумя морскими портами;  

б) перевозки грузов между портом (-ами) и железной дорогой;  

в) перевозки грузов между речным и морским портами.  

Ответы на тест:  

(1-б; 2-а; 3-б; 4-в; 5-в; 6-в; 7-а; 8-б; 9-а; 10-а; 11-в; 12-а; 13-а; 14-б; 15-в)  

Тесты текущего контроля знаний студентов  

МДК 01.02. «Организация торговли»  

Инструкция: выберите правильный ответ из предложенных вариантов.  

Ответ запишите следующим образом: 1а 2б 3в  и т.д.   

Тема: Формирование и регулирование  ассортимента товаров торговой организации  

Вариант I  

1. Товар объектом коммерческой деятельности:  

а) да является;  

б) нет;  

в) является в случае его производства.  

2. Товары подразделяются:  

а) на группы, группы на классы, классы на виды;  

б) на виды, виды на классы, классы на группы;  

в) на классы, классы на группы, группы на виды.  
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3. Классы товаров выделяют:  

а) по сырьевому составу;  

б) по срокам реализации;  

в) по функциональному назначению.  

4. Ассортимент товаров имеет значение с точки зрения качества обслуживания населения:  

а) нет, так как качество обслуживания обеспечивает персонал;  

б) да, так как ассортимент предоставляет свободу выбора товаров;  

в) имеет в тех случаях, когда ассортимент является универсальным.  

5. Существует ли различие между понятиями "промышленный ассортимент" и "торговый 

ассортимент":  

а) в первом случае - это продукция (товар), вырабатываемая промышленным 

предприятием, во втором - это товар, продаваемый торговым предприятием;  

б) принципиальных отличий нет, так как и в одном, и в другом случаях имеется в виду 

совокупность разных товаров;  

в) различия состоят в цене товаров  

6. Показателями ассортимента товаров являются:  

а) спрос, предложение, цена;  

б) эластичность, емкость, конкуренция;  

в) широта, глубина, полнота.  

7. Доля отдельных товарных групп в общем объеме называется:  

а) структура ассортимента;  

б) номенклатура продаваемых товаров;  

в) часть товарного предложения.  

8. Спрос влияет на формирование ассортимента:  

а) да, спрос определяет ассортимент;  

б) нет, так как спрос определяется уровнем доходов, а не количеством предложенного 

товара;  

в) влияет, но только в предприятиях, занимающихся розничной продажей.  

9. Ассортиментный перечень товаров - это:  

а) перечень реализуемых товаров;  

б) перечень закупаемых товаров;  

в) та часть ассортимента товаров, которую коммерческое предприятие постоянно должно 

иметь в продаже.  

10. Существуют  ли  особенности  формирования  ассортимента  в 

 торговых предприятиях:  

а) нет, ассортимент везде формируется одинаково;  

б) да, процессам формирования ассортимента в торговле присущи определенные 

особенности;  

в) только в предприятиях розничной торговли?  

11. Соотношения понятий " товарное предложение ", " товарные запасы ", "товарные ресурсы 

":  

а) самое широкое понятие - "товарные ресурсы", более узкое - " товарное предложение " и 

конкретное - " товарные запасы ";  

б) самое широкое понятие - " товарное предложение ", более узкое - " товарные ресурсы", 

самое конкретное - " товарные запасы";  

в) самое широкое понятие - " товарное предложение", более узкое - "товарные запасы", 

самое конкретное - "товарные ресурсы".  

12. Товарные запасы включаются в состав товарных ресурсов: а) нет;  

б) да, но только торгующих коммерческих предприятий:  

в) да, наряду с поступлением товаров.  

13. Единицы, применяемые при измерении относительных товарных запасов:  

а) стоимостные единицы ( р.);  
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б) натуральные единицы (шт., кг, и т. п.);  

в) дни товарооборота.  

14. Экономическое содержание товарооборачиваемости - это:  

а) кругооборот товаров в коммерческом предприятии;  

б) скорость продажи товаров в коммерческом предприятии;  

в) объем закупки товаров коммерческим предприятием.  

15. Связь между временем и скоростью товарного обращения:  

а) время товарного обращения практически не зависит от его скорости;  

б) с увеличением скорости товарного обращения увеличивается и его время;  

в) с увеличением скорости товарного обращения его время уменьшается.  

Вариант II  

1. Вид товара подразделяется на:  

а) ассортиментные единицы;  

б) ассортиментные группы;  

в) ассортиментные позиции.   

2. Товарный ассортимент характеризуется:  

а) глубиной;  

б) направленностью;  

в) шириной;  

г) сопоставимостью.  

3. Ассортиментная политика – это:  

а) определение потребительских качеств товара;  

б) направление сегментирования рынка;  

в) построение оптимальной ассортиментной структуры.  

4. К показателям, характеризующим ассортиментную концепцию, относят:  

а) уровень и частоту обновления продукции;  

б) уровень и соотношение цен;  

в) уровень технических характеристик товара;   

г) разнообразие видов товаров.  

5. Система формирования ассортимента включает:  

а) оценку рыночной доли конкурентов;  

б) оценку существующих аналогов конкурентов;  

в) оценку и пересмотр всего ассортимента.  

6. Управление ассортиментом предполагает координацию следующих видов деятельности:  

а) научно-технической;  

б) стимулирование спроса;  

в) организации сбыта;  

г) только организации сбыта.  

7. Различают следующие виды наращивания товарного ассортимента: а) вверх;  

б) двухстороннее наращивание;  

в) горизонтальное наращивание;  

г) вниз.  

8. Наращивание ассортимента «вниз» имеет своей целью:  

а) снижение занимаемой доли рынка;  

б) сдерживание конкурентов;  

в) наступление на конкурентов;  

г) проникновение на растущие сегменты рынка.  

9. Для завоевания и расширения доли рынка фирмы используют:  

а) широкий ассортимент;  

б) узкий ассортимент;  

в) стабильный ассортимент.  

10. наращивание ассортимента «вверх»  - это:  
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а) удлинение товарной линии за счет товаров среднего качества;  

б) удлинение товарной линии за счет товаров низкого качества;  

в) удлинение товарной линии за счет товаров высокого качества.  

11. Причинами насыщения товарного ассортимента выступает стремление:   

а) получить дополнительные прибыли;  

б) задействовать неиспользуемые производственные мощности;  

в) стать ведущей фирмой на рынке;  

г) уступить конкурентам часть рынка.  

12. Высокий объем продаж, приходящийся на несколько товарных позиций, означает: а) 

оптимальность товарной линии;  

б) уязвимость товарной линии;  

в) надежность товарной линии.  

13. Основными факторами, влияющими на выбор месторасположения магазина, выступают:  

а) характеристики потенциальных покупателей;  

б) наличие других магазинов;  

в) плотность населения;  

г) удобство подъездных путей..  

14. Оценочные показатели, характеризующие товарный ассортимент подразделяются на:   

а) внутренние;  

б) условные;  

в) рыночные;  

г) абсолютные.  

15. К внутренним показателям оценки ассортимента относят:  

а) уровень проникновения;   

б) уровень дистрибьюции;  

в) рентабельность продаж.  

Ответы на тесты:  

I (1-а; 2-в; 3-в; 4-б; 5-а; 6-в; 7-а; 8-а; 9-в; 10-б; 11-б; 12-в; 13-в; 14-а; 15-в.)   

II (1-б,в; 2-а,в; 3-в; 4-а,б,г; 5-б,в; 6-а,б,в; 7-а,б,в; 8-б,в,г; 9-а; 10-в; 11-а,б,в;  12-б; 13-

а,в,г; 14-а,в; 15-в.)   

  

Темы:Технология торговой деятельности предприятия розничной торговли.  Организация 

торгового обслуживания покупателей 

Тесты:  

Вариант I  

1. Процесс выбора партнеров по каналу сбыта включает:  

а) подробный анализ участников;  

б) определение доступности участников канала;  

в) заключение договора на поставку;  

г) проведение первоначальной оценки участников.  

2. Поставщики, набравшие в результате их оценки от 80 до 100 баллов, относятся: а) ко 

второй группе;  

б) к первой группе;  

в) к третьей группе;  

г) к четвертой группе.  

3. Интервью с поставщиками проводится с целью:  

а) определения их места расположения;   

б) убеждения поставщика сотрудничать с компанией;   

в) получения дополнительной информации о поставщике;  

г) обоснования выбора оптимального поставщика.  

4. Требования к поставщикам могут меняться в зависимости:  

а) от общей экономической ситуации;  
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б) от изменения конъюнктуры рынка;  

в) от поведения поставщика;   

г) от цены поставки товара.  

5. Критериями отбора поставщиков могут выступать:  

а) количество поставок;  

б) ценностная значимость поставок в сопоставлении с их стоимостью;  

в) регулярность поставок;  

г) качество поставок.  

6. Требования к поставщикам разрабатываются:  

а) отделом маркетинга компании;  

б) специализированной маркетинговой компанией;  

в) совместными усилиями компаний;  

г) только отделом маркетинга компании.  

7. Поставщик может выбираться на конкурсной основе. а) да;  

б) нет.  

8. Анализ слабых и сильных сторон поставщика осуществляется методом: а) PEST – анализа;  

б) SWOT – анализа;  

в) SNW – анализа;  

г) методом 5-ти вопросов.  

9. Основными критериями, по которым осуществляется оценка слабых и сильных сторон 

поставщиков, выступают:   

а) возможность сервисного обслуживания до и после продажи товара;   

б) гибкость при выполнении специальных пожеланий клиентов;   

в) продолжительность связей с поставщиками;  

г) скорость поставки товара и выполнения заказа.   

10. Система оценки качества поставщиков включает:  

а) единицы измерения;   

б) показатели оценки;  

в) направления оценки;  

г) оценочную базу.  

Вариант II  

1. Маркетинговые требования к поставщикам могут оцениваться в зависимости от:  

а) общей экономической ситуации  

б) конъюнктуры рынка  

в) численности поставщиков  

2. Обслуживание потребителей как «сфера деятельности» предполагает:  

а) управление этой деятельностью  

б) количественное измерение этой деятельности  

в) ориентацию на потребителя  

3. Обслуживание потребителей - это процесс создания существенных выгод, содержащих 

добавленную стоимость, при поддержании издержек на эффективном уровне.        

а) да          б) нет  

4. Доступность как показатель уровня обслуживания покупателей характеризуется 

критериями:  

а) предложением на рынке  

б) нормой насыщения спроса  

в) полнотой охвата заказами  

5. Полнота охвата заказами определяет потенциальную частоту, с которой потребители 

могут получить совершенный заказ.  

а) да               б) нет  

6. Норма насыщения спроса показывает:  

а) уровень спроса на товар  
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б) масштабы дефицита товара  

в) последствия дефицита товара  

7. Функциональность как показатель обслуживания покупателей определяется: а) скоростью  

б) гибкостью  

в) маневренностью  

8. Соотнесите показатели функционального цикла обслуживания и их содержание:  

Показатели  Содержание показателей   

Условия 

поставок  

Сбои   Время   

а  б  в  

1. Скорость  

2. Бесперебойность  

3. Уровень брака  

  

+  

  +  

  

9. К переменным параметрам оценки качества обслуживания потребителей относят: а) 

условия поставки  

б) время поставки  

в) объем продаж  

10. Показатели оценки качества обслуживания потребителя, измеряемые в 

определенный момент времени называются:  

а) статичными переменными  

б) плавающими переменными  

в) возрастающими переменными  

Ответы на тесты:  

I (1-а; 2-а; 3-б,в,г; 4-в; 5-а,г; 6-б,г; 7-а; 8-б; 9-б,г; 10-а,б,в.)   

II (1-а,б; 2-а; 3-а; 4-б,в; 5-а; 6-б,в; 7-а,б; 8-а,в; 9-в; 10-а.)   

  

Вопросы для подготовки к экзамену   

1. Организация доставки товаров от поставщиков на склады оптовых 

предприятий.  

2. Психология и этика торгового персонала при обслуживании покупателей.  

3. Порядок оформления заказов оптовых покупателей, их выполнение оптовым 

торговым предприятием.  

4. Торговое обслуживание покупателей и основные элементы, определяющие 

его уровень.  

5. Понятие продажи товаров в розничном торговом предприятии как 

коммерческой сделки.  

6. Отдел продажи оптового торгового предприятия и его функции.  

7. Исследование и анализ рынка потребительских товаров как основа развития 

коммерческой деятельности розничного торгового предприятия.  

8. Содержание, формы и методы стратегического планирования коммерческой 

деятельности.  

9. Система государственного регулирования коммерческой деятельности и 

стимулирование ее развития во внутренней торговле.  

10. Формы и коммерческие функции транспортно-экспедиционного 

обслуживания потребителей оптового торгового предприятия.  

11. Тара, её классификация и значение. Операции с тарой и их характеристика.  

12. Показатели эффективности коммерческой деятельности оптовых торговых 

предприятий.  

13. Организационно-экономические принципы хранения товаров на складе 

оптового предприятия.  
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14. Организация и управление коммерческой деятельностью на товарных 

биржах, выставках и ярмарках, на аукционах, торгах.  

15. Управление товарными запасами в оптовом торговом предприятии.  

16. Организация складского хозяйства в оптовой торговле и его роль в 

организации коммерческой деятельности.  

17. Комплекс коммерческих операций, связанных с приемкой, размещением и 

хранением товаров на складе оптового предприятия.  

18. Формы торгово-посреднических структур на оптовом рынке товаров, 

организация и управление их коммерческой деятельностью.  

19. Закупка товаров и их реализация на предприятиях оптовой торговли с 

использованием компьютерной техники.  

20. Задачи и коммерческие функции приемки товаров в розничном торговом 

предприятии.  

21. Оптовые закупки и продажа потребительских товаров в оптовом торговом 

предприятии с использованием инструментов маркетинга.  

22. Организация коммерческой работы оптового торгового предприятия в сфере 

закупок.  

23. Товароснабжение как основа осуществления торгового процесса в 

розничном торговом предприятии: функции, элементы, их издержки.  

24. Источники закупок, их оценка и выбор поставщиков оптовым 

предприятием.  

25. Понятие, содержание и результативность торгового процесса в розничном 

торговом предприятии.  

26. Коммерческие сделки и договорные обязательства при закупке и продаже 

товаров оптовым предприятием.  

27. Организация закупочной деятельности в розничном торговом предприятии.  

28. Исследование рынков закупок и сбыта товаров: методы, спрос и емкость 

рынка сбыта, конъюнктура.  

29. Организационная структура управления розничного торгового предприятия 

как основополагающая в осуществлении коммерческой деятельности.  

30. Системный подход к формированию коммерческих связей предприятий в 

оптовой торговле.  

31. Принципы и методы управления коммерческой деятельностью в розничной 

торговле.  

32. Стратегия и политика ценообразования товаров в оптовом предприятии.  

33. Коммерческие связи розничных торговых предприятий на потребительском 

рынке и их влияние на результаты коммерческой деятельности.  

34. Информационное обеспечение коммерческой деятельности торгового 

предприятия.  

35. Формирование вертикальных и горизонтальных связей розничных торговых 

предприятий с субъектами потребительского рынка.  

36. Организационно-экономическая характеристика типов торговых 

предприятий, реализующих  продовольственные и  непродовольственные товары.  

37. Конъюнктура рынка потребительских товаров и ее влияние на 

коммерческую деятельность в розничной торговли.  

38. Сущность, роль и функции оптовой торговли в современных условиях.  

39. Розничная торговая сеть, ее структура, функции, основные направления 

развития.  

40. Организация коммерческой работы на розничной продаже товаров.  

41. Дайте понятие «товарная биржа».  

42. Цели и задачи, решаемые товарной биржей.  
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43. Органы управления товарной биржей.  

44. Перечислите структурные подразделения товарной биржи.  

45. Перечислите виды биржевых сделок.  

46. Организационно - правовой статус товарных бирж.  

47. Охарактеризуйте организацию продажи товаров на товарных биржах.  

48. Дайте понятие аукциона. Перечислите виды аукционов.  

49. Охарактеризуйте организацию продажи товаров на аукционах.  

50. Дайте определения понятиям «качество торгового обслуживания», 

«культура обслуживания» и «культура торговли».  

51. Назовите пять наиболее важных личностных качеств работника торгового 

зала.  

52. Нормативные акты,   регулирующие процесс продажи и обмена товаров.  

53. Перечислите органы контроля за соблюдением правил торговли.  

54. Охарактеризуйте правила обмена и возврата товаров надлежащего качества.  

55. Охарактеризуйте правила обмена и возврата товаров ненадлежащего 

качества.  

56. Дайте понятие ассортимента товара.  

57. Основные принципы формирования ассортимента товаров в магазине.  

58. Перечислите факторы, влияющие на формирование ассортимента товаров.  

59. Преимущества формирования ассортимента по потребительским 

комплексам.  

60. Основные пути снижения степени коммерческого риска.  

  

ПРАКТИЧЕСКИЕ ЗАДАНИЯ  

для проведения экзамена (квалификационного)   

Тексты заданий:  

1. От китайской швейной фабрики «Зория» 20 ноября 2012 г. № 16 поступило 

коммерческое предложение ТД «Мечта» заключить договор на поставку швейных изделий 

на 2013 г. В письме швейной фабрики ТД «Мечта» предлагается в течение 20 дней с 

момента получения предложения разработать и представить поставщику - китайской 

швейной фабрике – проект договора на поставку швейных изделий. В связи с этим 

генеральный директор ТД «Мечта» поручил в указанный срок менеджеру по группе 

швейных товаров И.Н. Петрову подготовить проект договора на поставку указанных 

товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

2. От ООО «Интра» 25 октября 2012 г. № 15 поступило коммерческое 

предложение торговой сети «Микрона» заключить договор на поставку продукции 

компании «UNILEVER» на 2013 г. В письме торговой сети «Микрона» предлагается в 

течение 20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику 

- ООО «Интра» – проект договора на поставку продукции компании «UNILEVER». В связи 

с этим генеральный директор торговой сети «Микрона» поручил в указанный срок 

менеджеру по закупке товаров И.Н. Петрову подготовить проект договора на поставку 

указанных товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

3. От ООО «Северный Альянс» 15 сентября 2012 г. № 10 поступило 

коммерческое предложение ТД «Карусель» заключить договор на поставку рыбных 

консервов на 2013 г. В письме ТД «Карусель» предлагается в течение 20 дней с момента 

получения предложения разработать и представить поставщику - ООО «Северный Альянс» 

– проект договора на поставку рыбных консервов. В связи с этим генеральный директор ТД 

«Карусель» поручил в указанный срок менеджеру по группе рыбных товаров И.Н. Иванову 

подготовить проект договора на поставку указанных товаров и после согласования его 

направить поставщику для подписания.   

4. От торговой компании «Меренга» 18 августа 2012 г. № 12 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Магнит» заключить договор на поставку 



27 

 

сдобных булочных изделий и мучных кондитерских изделий на 2013 г. В письме торговой 

сети «Магнит» предлагается в течение 20 дней с момента получения предложения 

разработать и представить поставщику – торговой компании «Меренга» – проект договора 

на поставку сдобных булочных изделий и мучных кондитерских изделий. В связи с этим 

генеральный директор торговой сети «Магнит» поручил в указанный срок менеджеру по 

закупке товаров И.Н. Сидорову подготовить проект договора на поставку указанных 

товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

5. От ПК химический завод «Луч» 11 сентября 2012 г. № 28 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Звездочка» заключить договор на поставку 

канцелярских товаров на 2012 г. В письме торговой сети «Звездочка» предлагается в 

течение 20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику 

– ПК химический завод «Луч» – проект договора на поставку канцелярских товаров. В связи 

с этим генеральный директор торговой сети «Звездочка» поручил в указанный срок 

менеджеру по закупке канцелярских товаров И.Н. Ручкину подготовить проект договора на 

поставку указанных товаров и после согласования его направить поставщику для 

подписания.   

6. От ПК химический завод «Луч» 05 ноября 2012 г. № 18 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Зебра» заключить договор на поставку наборов 

для детского творчества на 2013 г. В письме торговой сети «Зебра» предлагается в течение 

20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику – ПК 

химический завод «Луч» – проект договора на поставку наборов для детского творчества. 

В связи с этим генеральный директор торговой сети «Зебра» поручил в указанный срок 

менеджеру по закупке товаров И.Н. Игрушкину подготовить проект договора на поставку 

указанных товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

7. От ООО «Альянс» 09 ноября 2012 г. № 28 поступило коммерческое 

предложение торговой сети «Помидорка» заключить договор на поставку плодово-

овощных консервов на 2013 г. В письме торговой сети «Помидорка» предлагается в течение 

20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику –ООО 

«Альянс» – проект договора на поставку плодово-овощных консервов. В связи с этим 

генеральный директор торговой сети «Помидорка» поручил в указанный срок менеджеру 

по закупке товаров И.Н. Огурцову подготовить проект договора на поставку указанных 

товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

8. От ООО «Конфетка» 19 ноября 2012 г. № 08 поступило коммерческое 

предложение торговой сети «Сластена» заключить договор на поставку кондитерских 

товаров на 2013 г. В письме торговой сети «Сластена» предлагается в течение 20 дней с 

момента получения предложения разработать и представить поставщику – ООО 

«Конфетка» – проект договора на поставку кондитерских товаров. В связи с этим 

генеральный директор торговой сети «Сластена» поручил в указанный срок менеджеру по 

закупке кондитерских товаров И.Н. Пряничникову подготовить проект договора на 

поставку указанных товаров и после согласования его направить поставщику для 

подписания.   

9. От ООО «ТД «Регион-молоко» 21 ноября 2012 г. № 18 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Му-му» заключить договор на поставку 

молочных товаров на 2013 г. В письме торговой сети «Му-му» предлагается в течение 20 

дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику –ООО 

«Регион-молоко» – проект договора на поставку молочных товаров. В связи с этим 

генеральный директор торговой сети «Му-му» поручил в указанный срок менеджеру по 

закупке молочных товаров И.Н. Баранову подготовить проект договора на поставку 

указанных товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

10. От фабрики «Заря» 20 ноября 2012 г. № 18 поступило коммерческое 

предложение ТД «Мечта» заключить договор на поставку колбасных изделий на 2013 г. В 

письме швейной фабрики ТД «Мечта» предлагается в течение 20 дней с момента получения 
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предложения разработать и представить поставщику – фабрики «Заря» – проект договора 

на поставку колбасных изделий. В связи с этим генеральный директор ТД «Мечта» поручил 

в указанный срок менеджеру по группе колбасных товаров И.Н. Петрову подготовить 

проект договора на поставку указанных товаров и после согласования его направить 

поставщику для подписания.   

11. От ООО «Интра» 25 октября 2012 г. № 15 поступило коммерческое 

предложение торговой сети «Микрона» заключить договор на поставку продукции 

компании «UNILEVER» на 2012 г. В письме торговой сети «Микрона» предлагается в 

течении 20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику 

- ООО «Интра» – проект договора на поставку продукции компании «UNILEVER». В связи 

с этим генеральный директор торговой сети «Микрона» поручил в указанный срок 

менеджеру по закупке товаров И.Н. Петрову подготовить проект договора на поставку 

указанных товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

12. От ООО «Северный Альянс» 15 сентября 2011 г. № 10 поступило 

коммерческое предложение ТД «Карусель» заключить договор на поставку рыбных 

консервов на 2012 г. В письме ТД «Карусель» предлагается в течении 20 дней с момента 

получения предложения разработать и представить поставщику- ООО «Северный Альянс» 

– проект договора на поставку рыбных консервов. В связи с этим генеральный директор ТД 

«Карусель» поручил в указанный срок менеджеру по группе рыбных товаров И.Н. Иванову 

подготовить проект договора на поставку указанных товаров и после согласования его 

направить поставщику для подписания.   

13. От торговой компании «Меренга» 18 августа 2011 г. № 12 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Магнит» заключить договор на поставку 

сдобных булочных изделий и мучных кондитерских изделий на 2012 г. В письме торговой 

сети «Магнит» предлагается в течении 20 дней с момента получения предложения 

разработать и представить поставщику – торговой компании «Меренга» – проект договора 

на поставку сдобных булочных изделий и мучных кондитерских изделий. В связи с этим 

генеральный директор торговой сети «Магнит» поручил в указанный срок менеджеру по 

закупке товаров И.Н. Сидорову подготовить проект договора на поставку указанных 

товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

14. От ПК химический завод «Луч» 11 сентября 2011 г. № 28 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Звездочка» заключить договор на поставку 

канцелярских товаров на 2012 г. В письме торговой сети «Звездочка» предлагается в 

течении 20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику 

– ПК химический завод «Луч» – проект договора на поставку канцелярских товаров. В связи 

с этим генеральный директор торговой сети «Звездочка» поручил в указанный срок 

менеджеру по закупке канцелярских товаров И.Н. Ручкину подготовить проект договора на 

поставку указанных товаров и после согласования его направить поставщику для 

подписания.   

15. От ПК химический завод «Луч» 05 ноября 2011 г. № 18 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Зебра» заключить договор на поставку наборов 

для детского творчества на 2012 г. В письме торговой сети «Зебра» предлагается в течении 

20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику – ПК 

химический завод «Луч» – проект договора на поставку наборов для детского творчества. 

В связи с этим генеральный директор торговой сети «Зебра» поручил в указанный срок 

менеджеру по закупке товаров И.Н. Игрушкину подготовить проект договора на поставку 

указанных товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

16. От ООО «Альянс» 09 ноября 2011 г. № 28 поступило коммерческое 

предложение торговой сети «Помидорка» заключить договор на поставку плодово-

овощных консервов на 2012 г. В письме торговой сети «Помидорка» предлагается в течении 

20 дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику –ООО 

«Альянс» – проект договора на поставку плодово-овощных консервов. В связи с этим 
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генеральный директор торговой сети «Помидорка» поручил в указанный срок менеджеру 

по закупке товаров И.Н. Огурцову подготовить проект договора на поставку указанных 

товаров и после согласования его направить поставщику для подписания.   

17. От ООО «Конфетка» 19 ноября 2011 г. № 08 поступило коммерческое 

предложение торговой сети «Сластена» заключить договор на поставку кондитерских 

товаров на 2012 г. В письме торговой сети «Сластена» предлагается в течении 20 дней с 

момента получения предложения разработать и представить поставщику – ООО 

«Конфетка» – проект договора на поставку кондитерских товаров. В связи с этим 

генеральный директор торговой сети «Сластена» поручил в указанный срок менеджеру по 

закупке кондитерских товаров И.Н. Пряничникову подготовить проект договора на 

поставку указанных товаров и после согласования его направить поставщику для 

подписания.   

18. От ООО «ТД «Регион-молоко» 21 ноября 2011 г. № 18 поступило 

коммерческое предложение торговой сети «Му-му» заключить договор на поставку 

молочных товаров на 2012 г. В письме торговой сети «Му-му» предлагается в течении 20 

дней с момента получения предложения разработать и представить поставщику –ООО 

«Регион-молоко» – проект договора на поставку молочных товаров. В связи с этим 

генеральный директор торговой сети «Му-му» поручил в указанный срок менеджеру по 

закупке молочных товаров  

И.Н. Баранову подготовить проект договора на поставку указанных товаров и после 

согласования его направить поставщику для подписания.   

Инструкция по выполнению заданий:  

1. Внимательно прочитайте задание.  

2. Составьте спецификацию к проекту договора поставки на 2017 г. с учетом 

прайслиста.  

3. Разработайте текст проекта договора поставки, исходя из положений договора 

поставки и примерной его формы.  

4. Вы  можете  воспользоваться  учебно-методической  литературой, 

 бланками документов, имеющихся на специальном столе.  

5. Максимальное время выполнения задания – 30 мин  

Примерная тематика курсовых работ  

Состояние и перспективы развития коммерции в условиях рынка.  

1. Организация коммерческой деятельности предприятия.  

2. Государственное регулирование коммерческой деятельности.  

3. Организация работы коммерческих служб.  

4. Защита прав потребителей.  

5. Организация приемки товаров по количеству (на примере конкретной организации).  

6. Организация приемки товаров по качеству (на примере конкретной организации).  

7. Организация складского хозяйства предприятий.  

8. Выставочно-ярмарочная деятельность.  

9. Организация хозяйственных связей.  

10. Организация закупки товаров.  

11. Организация сбыта.  

12. Организация производственного процесса.  

13. Культура предпринимательства и деловой этикет коммерсанта.  

14. Управление коммерческими сделками.  

15. Субъекты и объекты коммерческой деятельности.  

16. Содержание коммерческой деятельности предприятий.  

17. Организационно – правовые формы предприятий.  

18. Формы партнерских связей и коммерции.  

19. Коммерческие договора.  

20. Посредническая коммерческая деятельность.  
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21. Инновационная деятельность коммерческих организаций (формы и методы).  

22. Транспортное обеспечение коммерческой деятельности.  

23. Управление товарными запасами.  

24. Предпринимательские риски и успех.  

25. Коммерческая информация и ее защита.  

26. Формирование ассортимента на розничном торговом предприятии в сфере АПК.  

27. Организация коммерческой деятельности по розничной продаже товаров на предприятии 

АПК.  

28. Страхование коммерческой деятельности.  

29. Коммерческая деятельность при совершении экспортно-импортных операций.  
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ДОПОЛНЕНИЯ И ИЗМЕНЕНИЯ К КОМПЛЕКТУ КОНТРОЛЬНО- 

ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ  ПО ДИСЦИПЛИНЕ  

  

 

 

  

  

  

Исполнитель:  

Преподаватель  ______________ …….  

      

 «_____»_____________________ 20 ___ г.  

  

Дополнения и изменения рассмотрены и рекомендованы отделением эконмических 

дисциплин   

  

Протокол №_______ «_____» _________________20___ г.  

  

Зав.отделением экономических дисциплин  ______________    Р.Ш.Ахмирова 

 


