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ПАСПОРТ
фонда оценочных средств
по дисциплине
ОСНОВЫ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
(наименование дисциплины)
1. Модели контролируемых компетенций:
 -   компетенции,   формируемые   в   процессе   изучения   дисциплины   (части компетенций)
· сведения о иных дисциплинах (преподаваемых в том числе на других кафедрах), участвующих в формировании данных компетенций;

· требования к результатам освоения дисциплины;

2. Программа оценивания контролируемой компетенции:
	№ п/п
	Контролируемые модули, разделы (темы) дисциплины*
	Код контролируемой
компетенции (или ее
части)
	Наименование оценочного средства**

	
	Раздел 1. Основы коммерческой деятельности

	1
	Тема 1.1. Сущность и содержание 

коммерческой деятельности в торговле
	ОК-1, ОК-2, ОК-5, ПК-2.1, ПК – 3.1.
	Устный опрос. Тест № 1 

	2
	Тема 1.2. Государственное регулирование коммерческой деятельности
	ОК-4, ОК-5, ОК-8, ПК-1.4, ПК-3.5
	Устный опрос. Тест № 2

	
	Раздел 2. Оптовая торговля


	3
	Тема 2.1. Оптовые торговые предприятия, их функции, типы и виды
	 ОК-3, ОК-4, ОК-9, ПК -1.1, ПК-1.3, ПК-2.1, ПК-3.2, ПК-3.4.
	Устный опрос. Тест № 10

	4
	Тема 2.2. Материально-техническая 

база оптовой торговли
	ОК-1, ОК-3, ОК-4, ОК-9, ПК-1.4.
	Устный опрос. Тест № 11

	5
	Тема 2.3. Организация и технология складских операций
	ОК-3, ОК-6, ОК-7, ПК-1.2.,ПК-1.4, 
	Устный опрос. Тест №12

	6
	Тема 2.4. Формы сотрудничества в коммерческой деятельности

	ОК-6, ОК-7, ПК-2.3, ПК-3.2, ПК-3.3, ПК-3.4
	Устный опрос. Тест № 13


	
	Раздел 3. Розничная торговля

	7
	Тема 3.1. Характеристика розничной торговой сети


	ОК-1, ОК-2, ОК-3, ОК-8, ПК-2.2.
	Устный опрос. Тест № 15

	8
	Тема 3.2. Устройство и основы технологических планировок магазинов
	ОК-2, ОК-5, ОК-9, ПК-1.1,ПК-3.1, ПК-3.5
	Устный опрос. Тест № 16

	9
	Тема 3.3. Организация торгово-технологического процесса в магазине и обслуживание покупателей


	ОК-1, ОК-2, ОК-3, ОК-4, ОК-5, ОК-6, ОК-7, ОК-8, ОК-9, ПК-1.1, ПК-1.2, ПК-1.3, ПК-1.4, ПК-2.1, ПК-2.2, ПК-2.3, ПК-3.1, ПК-3.2, ПК-3.3, ПК-3.4, ПК-3.5
	Устный опрос. Тест № 17

	10
	Тема 3.4. Услуги розничной торговли
	ОК-1, ОК-5, ОК-8, ПК-1.2,ПК-1.4,ПК-3.2,ПК-3.4
	Устный опрос. Тест № 18

	
	Раздел 4. Технология товародвижения. Товароснабжение

	11
	Тема 4.1. Основы построения процесса товародвижения
	ОК-3, ОК-4, ОК-6, ПК-1.3, ПК-3.3, ПК-3.4, ПК-3.5
	Устный опрос

	12
	Тема 4.2. Организация перевозки товаров
	ОК-2, ОК-6, ОК-8, ОК-9, ПК-1.3,ПК-2.1. ПК-3.3, ПК-3.4, ПК-3.5
	Устный опрос

	13
	Тема 4.3. Организация и технология товароснабжения розничных торговых предприятий


	ОК-1, ОК-2, ОК-3, ОК-4, ОК-5, ОК-6, ОК-7, ОК-8, ОК-9, ПК-1.1, ПК-1.2, ПК-1.3, ПК-1.4, ПК-2.1, ПК-2.2, ПК-2.3, ПК-3.1, ПК-3.2, ПК-3.3, ПК-3.4, ПК-3.5
	Устный опрос

	
	Раздел 5. Тара

	14
	Тема 5.1. Тарные операции в торговле
	ОК-2, ОК-6, ОК-8, ОК-9, ПК-1.3,ПК-2.1. ПК-3.3, ПК-3.4, ПК-3.5
	Устный опрос


* Наименование темы (раздела) или тем (разделов) берется из рабочей программы дисциплины. 
** В графу наименование оценочного средства в обязательном порядке входит способ осуществления оценки компетенции (части контролируемой компетенции) (устно, письменно, компьютерные технологий и др.).
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Деловая (ролевая) игра
по дисциплине  «Основы коммерческой деятельности»

ВВЕДЕНИЕ
Основные направления перестройки высшего и среднего профессионального образования открывают новый этап в повышении качества подготовки высококвалифицированных специалистов, ориентируют на формирование инициативной, творчески мыслящей молодежи, профессионально и психологически вооруженной для активной, созидательной деятельности. Решение задач повышения качества подготовки высококвалифицированных специалистов требует поиска наиболее оптимальных организационных форм учебного процесса, способствующих активизации познавательной деятельности студентов. Использование имитационных методов обучения, важнейшим из которых являются деловые игры, обеспечивает максимальную меру самостоятельности студентов в процессе решения познавательных задач при изучении дисциплин «Коммерческая деятельность» и «Организация коммерческой деятельности предприятий (в торговле)» по таким темам, как «Организация биржевой торговли», «Аукционная торговля», «Организация закупки товаров на ярмарках».
Эффективность процесса обучения значительно повышается при условии включения в него различных видов деятельности студентов, целенаправленного использования преподавателем новых инновационных методов и приемов в учебном процессе.
Особое значение в связи с вышеизложенным приобретают игровые методы обучения, представляющие собой моделирование профессиональной деятельности будущего специалиста в игровой форме.
Цели и задачи деловой игры. В условиях перехода к рынку в российской экономике возникла объективная необходимость функционирования аукционов. Аукцион (от лат. auctio - продажа с публичного торга) - это способ продажи товаров, обладающих индивидуальными свойствами, с публичного торга в заранее установленное время и в назначенном месте.
При аукционной торговле продавец, желая получить максимальную прибыль, использует прямую конкуренцию нескольких покупателей, присутствующих при продаже. При этом продавец назначает стартовую цену товара, которая увеличивается в ходе аукциона до своего предельного уровня, исходя из платежеспособности присутствующих при продаже покупателей. Аукционы являются одним из самых прибыльных видов деятельности. Это не случайно, ведь товары, продаваемые на аукционе, как правило, обладают уникальными свойствами (пушнина, предметы антиквариата, художественные изделия, изделия из драгоценных металлов и др.), а покупная их стоимость подчас поднимается до баснословных размеров.
Аукционы организуются предприятиями (фирмами), специализирующимися на их проведении, а также предприятиями, для которых торги не являются основным видом деятельности, однако уставом предусмотрено право на их проведение (аукционы, проводимые биржами, салонами художников, музеями, выставками, торговыми предприятиями).
Безусловно, что аукционы - один из наиболее интересных и перспективных видов рыночной торговли. Множество российских предпринимательских компаний уже занимаются этим не только прибыльным, но и увлекательным бизнесом. Однако профессионалов в этом деле в России пока мало, ведь широкогласному обсуждению подвергаются лишь наиболее удачные аукционы, многих же постигает неудача. Проведение аукционов требуют хорошей теоретической и практической подготовки его организаторов.
Поэтому к проведению аукциона необходимо подходить весьма ответственно, тщательно готовить торги, изучать и анализировать опыт российских и зарубежных аукционных фирм.
Проведение деловой игры по вышеназванной теме направлено на выработку у слушателей умений и навыков при выполнении самостоятельной работы по организации подготовки к проведению аукциона и проведению аукционных торгов.
Этапы игрового процесса
Игровой процесс по указанной теме проводится в несколько этапов:
l-й этап. Ознакомление слушателей с целями и задачами предстоящего игрового процесса в соответствии с содержанием торгово-хозяйственной ситуации.
2-й этап. Проверка, углубление и закрепление знаний слушателей по теоретическим вопросам организации аукционной торговли.
3-й этап. Определение состава участников игрового процесса (игровые команды).
4-й этап. Ознакомление участников игрового процесса с их функциями (должностными обязанностями), выполняемыми в ходе игрового процесса.
5-й этап. Самостоятельная работа слушателей по решению торгово-хозяйственной ситуации, изучению и оформлению необходимых документов. При аукционной торговле, необходимы следующие документы:
1)
Положение об аукционе по продаже товаров и недвижимости (приложение 1);
2) Предложение по выдвижению товара на аукцион (приложение 2);
3) Аукционное соглашение (приложение 3);
4) Информационная карта (приложение 4);
5) Аукционная ведомость (приложение 5);
6)
Договор об организации, условиях труда и оплате труда аукциониста (приложение 6);
7)
Должностные обязанности участников аукциона (приложения 7-11).
6-й этап. Проведение аукционных торгов. 7-й этап. Подведение итогов игрового процесса и обоснование оценок деятельности участников деловой игры.
Подробная схема игрового процесса приведена в табл. 1.
Состав участников игрового процесса
В игровом процессе принимают участие:
1) преподаватель - осуществляет общее руководство деловой игрой, направляет действия ее участников;
2) аукционный комитет (группа управления):
-
председатель (директор аукциона),
-
коммерсант,
· юрисконсульт,
· эксперт,
· специалист по маркетингу,
· аукционист,
· бухгалтер.
3) владельцы предлагаемых к продаже товаров;
4) потенциальные покупатели и зрители;
5) арбитражная комиссия.
Исходные данные для проведения деловой игры «Аукцион»
В 20__ г. Администрация Пушкинского района Московской области выдала торгово-посреднической фирме «Успех» (г. Пушкино, ул. Силикатная, 36) лицензию на право проведения местных аукционов и лотерей. 25 февраля 20___ г. Фирма «Успех» планирует провести аукцион по продаже изделий народных художественных промыслов, а также картин с юбилейной выставки художника Полякова И. П.
С этой целью руководству предприятия «Успех» необходимо назначить аукционный комитет, который в дальнейшем будет проводить всю организационную работу по подготовке и проведению аукциона, а также по оформлению соответствующих документов для аукционной торговли, соблюдая определенные правила публичной продажи и последовательность действий, связанных с проведением аукциона. Ниже приводится схема игрового процесса и последовательность мероприятий в ходе деловой игры «Аукцион» (табл. 1)
Таблица 1.
Схема игрового процесса
	Стадии, этапы и мероприятия, проводимые в ходе игры
	Ответственные лица

	Стадия I Предварительная

	1. Ознакомление с целями и задачами игры

2. Проверка подготовленности деловой игры

3. Формирование групп, распределение ролей и инструктаж

4. Ознакомление с правилами игры

5. Распределение функций игровых команд
	преподаватель

преподаватель

преподаватель

преподаватель

преподаватель, группа

управления, игровые

команды

	Стадия II. Ролевое общение. Анализ ситуации, обсуждение принятых решений

	Подготовка к nроведенuю аукциона

	1. Публикация специалистом по маркетингу рекламного объявления о приеме от владельцев предложений по выдвижению товара на аукцион с обязательным указанием адреса, телефона, графика работы аукциона, даты, места и времени проведения торгов, перечня услуг
	специалист по маркетингу, аукционист, группа управления, преподаватель, владельцы товаров

	2. Подготовка и представление владельцами товара на аукцион (приложение 2)
	владельцы товаров

	3. Прием и анализ коммерсантом предложений владельцев товаров
	коммерсант

	4. Извещение коммерсантом владельцев о приеме предложений товара на аукцион. Приглашение для участия в экспертизе и заключения аукционного соглашения (либо отказ от участия в аукционе).
	коммерсант

	5. Подтверждение владельцами товаров получения извещения от аукциона и готовности заключить аукционное соглашение на взаимовыгодных условиях после проведения экспертизы
	владельцы товаров



	6. Подготовка членами аукционного комитета документов (аукционное соглашение, информационная карта, аукционная ведомость, товарные чеки и др.), а также помещений для хранения и предаукционной выставки товаров
	аукционный комитет, преподаватель, группа управления

	7. Доставка товаров на аукцион. Прибытие владельца товаров (его представителя) к организаторам аукциона
	владельцы товаров

	8. Экспертная оценка товаров, отобранных для продажи на аукционе
	эксперт

	9. Установление стартовой аукционной цены товара
10. Оформление аукционных соглашений между владельцами и аукционом, регламентирующих прием товара на аукцион и условия его реализации (приложение 3)
	председатель аукционного комитета, юрисконсульт, аукционист, коммерсант, владелец товара аукционист, эксперт, юрисконсульт, арбитр

	11. Рассмотрение владельцем товара аукционного соглашения, уточнение (в случае необходимости) информации, содержащейся в нем
	владельцы

	12. Подписание аукционного соглашения в двух экземплярах: первый - передается владельцу товара; второй - остается у предприятия, проводящего аукцион
	председатель аукционного комитета, владельцы товаров

	13. Получение владельцами товаров бесплатных пригласительных билетов на аукцион
	владельцы товаров, специалист по маркетингу

	14. Определение порядка приемки товаров, обеспечение их сохранности, приемка и ответственное хранение товаров
15. Составление информационной карты на каждый принятый на аукцион товар (приложение.4)
	председатель аукционного комитета, коммерсант коммерсант

	16. Оформление аукционной ведомости (приложение 5)
	бухгалтер

	17. Подготовка товаров к предаукционной выставке
	коммерсант

	18. Объявление специалистом по маркетингу через средства массовой информации даты, времени и места проведения аукциона, краткой характеристики товаров, условий предварительного ознакомления с ними. Оформление справочных стендов, щитов, транспарантов
	специалист по маркетингу

	19. Подготовка и рассылка каталогов
	коммерсант

	20. Определение даты проведения аукциона, стоимости билетов. Изготовление (заказ) входных и пригласительных билетов, сигнальных табличек
	специалист по маркетингу

	21. Уплата лицензионного сбора и получение лицензии на право проведения аукциона (приложения 14 и 15)
	аукционный комитет

	Предаукционная выставкa товаров

	1. Обеспечение предаукционной выставки товаров в аукционном зале до начала аукциона
	коммерсант

	2. Предаукционный осмотр товаров. Отметка в каталоге понравившихся лотов и приемлемой цены
	покупатели

	Порядок nроведенuя ayкциoнныx торгов

	1. Продажа входных билетов. Обеспечение специалистом по маркетингу рационального расположения товаров, размещения аукциониста, других членов аукционного комитета, покупателей в аукционном зале.
	специалист по маркетингу

	2. Приобретение входных билетов и размещение покупателей в аукционном зале
	покупатели

	3. Организация аукционистом процедуры официального открытия аукциона. Краткая характеристика товаров, представленных к продаже (приложение 6)
	аукционист

	4. Организация торгов за приобретение лота .N 1
	аукционист

	5. Объявление покупателями своей цены (наддачи) поднятием руки с сигнальной табличкой, обращенной к аукционисту
	покупатели

	Оформленuе аукционной сделкu

	1. Оформление бухгалтером покупки либо обязательства по совершению сделки (в случае, если покупатель собирается продолжать участие в торгах)
	бухгалтер

	2. Переход аукциониста к продаже следующего лота
	аукционист

	3. Оформление покупателем покупки либо подписание обя-зательства по совершению аукционной сделки (приложение 12)
	покупатели

	4. Выписка бухгалтером товарного чека в двух экземплярах (приложение 13) и передача покупателю, предложившему наивысшую цену за товар
	бухгалтер

	5. Получение покупателем от бухгалтера товарного чека. Оплата товара
	покупатели

	6. Получение суммы за товар, выдача покупателю кассового чека с отметкой «Оплачено»
	кассир

	7. Получение покупателем кассового чека и товарного чека с отметкой «Оплачено»
	Покупатели

	8. Предъявление бухгалтеру l-го экземпляра товарного чека с отметкой «Оплачено»
	Покупатели

	9. Регистрация бухгалтером продажи товара на основании оплаченного товарного чека в аукционной ведомости
	Бухгалтер

	10. Получение товара на основании 2-гоэкземпляра товарного чека
	Покупатели,

члены аукционного комитета

	Расnределенuе аукционной выручки

	1. Подсчет бухгалтером общей суммы выручки по аукционной ведомости и ее оформление
	Бухгалтер

	2. Подсчет бухгалтером выручки, полученной от оказания платных услуг при проведении аукциона, в том числе платы за входные билеты
	Бухгалтер

	3. Исчисление бухгалтером ИДС (приложение 16)
	Бухгалтер

	4. Выплата владельцу товара суммы, оговоренной в аукционном соглашении
	Бухгалтер

	Стадия III. Заключительная

	1. Подведение итогов
	Преподаватель

	2. Разбор деловой игры

3. Обоснованная оценка деятельности участников деловой игры
	Преподаватель, арбитр

преподаватель


Методические указания по проведению деловой игры

Представленный вариант деловой игры можно разделить на несколько этапов.
1. Ознакомленuе слушателей (студентов) с целямu u задачамu игрового nроцесса. Цели и задачи игрового процесса зависят от определенной торгово-хозяйственной ситуации.
2. Проверка и углубленuе знанuй студентов по ключевым воnросам органuзацuu аукционной торговлu. С этой целью можно предусмотреть постановку контрольных вопросов:
1. Что такое аукцион?
2. В чем отличие аукциона от биржи?
3. Какие товары могут продаваться на аукцион?
4. Кто является ключевой фигурой на аукционе?
5. Какие требования предъявляются к аукционисту?
6. Какие документы оформляются при сдаче товаров на аукцион?
7. Что такое информационная карта и кто ее заполняет?
8. Что такое лот?
В каждом конкретном случае перечень вопросов может корректироваться преподавателем с учетом учебного времени и степени общей подготовки студентов к игровому моделированию.
3.
Оnределенuе состава участников игрового nроцесса, их функциональной ролu. На данном этапе целесообразно предоставить слушателям возможность самостоятельного выбора и включения в конкретную функциональную роль.
При подготовке к проведению аукциона преподаватель должен решить вопрос о том, какие именно лоты будут выставлены на торги. Особо следует выделить роль арбитража, который:
· выступает в качестве генератора проблемных ситуаций, отражающих вероятностный характер событий;
· контролирует игровой режим, решает споры и дает оценку деятельности всех участников игры.
Как правило, обязанности арбитра берет на себя преподаватель - руководитель игры, в помощь ему можно выделить одного или нескольких студентов.
Каждый участник должен получить ему одному предназначенную инструкцию, в которой последовательно излагаются процедуры, реализуемые им на всех стадиях игры. В необходимых случаях в инструкции или в приложениях к ней должны быть раскрыты методы выполнения тех или иных расчетов и правила заполнения форм, либо вместо этого могут даваться ссылки, на соответствующие источники.
.
4.
Моделuрованuе коммерческих отношенuй .между аукционом и владельцамu nредлагаемых к продаже товаров. Весь состав слушателей условно подразделяется на несколько игровых групп, которые оформляют следующие документы:
· предложение по выдвижению товара на аукцион (приложение 2);
· аукционное соглашение (приложение 3);
· информационную карту (приложение 4);
-
аукционную ведомость (приложение 5).
При выполнении данного этапа особое внимание обращают на правильное и аккуратное оформление указанных документов.
5. Проведенuе аукционных торгов. Важнейший этап игрового процесса, в ходе которого в работу включается ключевая фигура аукциона -аукционист. От его искусства и профессиональных качеств напрямую зависят результаты любого аукциона.
В то же время, если аукционист унылым голосом монотонно зачитывает список выставленных лотов, даже выигрышный товар легко затеряется на фоне не очень выгодных предложений и аукцион вряд ли будет иметь успех. Очень важно умение сфокусировать интерес участников аукциона на конкретных товарах. Если же это сделать не удается, внимание аукционного зала притупляется, острота восприятия информации снижается, нередко участники начинают откровенно скучать.
Таким образом, решающее слово всегда за аукционистом. Выполняя свою роль, аукционист, подобно актеру, впервые выходящему на сцену, должен установить контакт с залом. На нем лежит огромная ответственность: аукционист фактически является главным распорядителем всей ситуации на аукционе. Никто не вправе вмешиваться в его работу. Аукционист должен самостоятельно определять надбавку к цене и победителя по каждому лоту, причем делать это быстро и безошибочно. Большое значение имеют манера поведения, голос, органичная экспрессивность ведения диалога, умение моментально проанализировать ситуацию, найти верное решение и разрядить обстановку, когда подняты две сигнальные таблички или, наоборот, нет ни одной, успеть заметить, кто был последним в наивысшей цене.
В ситуации, когда аукцион идет недостаточно энергично, для того чтобы «расшевелить» участников, заставить их включиться в азартную борьбу, от аукциониста требуются качества хорошего конферансье. Он может с юмором подать тот или иной предмет (лот), но сделать это так, чтобы его достоинство нив коем случае не принизить. Вовремя и тактично пошутить с участниками, ведь юмор - едва ли не самое острое и действенное оружие аукциониста, особенно в сложных ситуациях. Однако нельзя забывать: вкус - это всегда чувство меры. Подчас неосторожное слово или даже неверная интонация могут разрушить все, к чему стремится аукционист.
В работе аукционисту помогают природный артистизм, быстрота реакции, хорошая дикция и артикуляция. Большое значение имеет интеллект, который позволяет аукционисту импровизировать в любой ситуации. Очень важна предварительная подготовка. Необходимо владеть предметным знанием лота, который аукционист предлагает к продаже.
Чем лучше работает аукционист, тем чаще случаи отказов от оплаты продаваемых лотов, несостоявшиеся покупатели просто убегают с аукционов. В пылу аукционной борьбы покупатели зачастую забывают, сколько денег у них на счете.
Текст проведения аукциона приводится ниже:
	Аукционист:
	Разрешите начать аукцион. Сегодня к продаже nредлагаются следующие товары (дает краткую характеристику товарам, представленным к продаже в этот день. Далее аукционист начинает торги).
К продаже объявляется лот № 1 
 (Ясно и внятно объявляет первый товар, представленный к продаже в соответствии с аукционной ведомостью; называет полное наименование товара; номер информационной карты на него; дает характеристику потребительских свойств, качества товаров; сообщает другие необходимые данные; называет стартовую аукционную цену). - Кто больше?



	Покупатель, желающий приобрести товар: 
	(Поднимает сигнальную табличку, лицевая сторона которой обращена к аукционисту, и объявляет вслух величину наддачи).



	Аукционист:
	(Повторяет величину наддачи).
-
Кто предложит иную цену?



	Покупатели:
	(Поднимают руку с табличкой, тем самым называя новую цену).



	Аукционист:
	(Повторяет каждую предложенную покупателями цену - наддачу, указывает место поступления предложения цен, вызывая других покупателей к наддаче до тех пор, пока не останется единственный покупатель, предложивший максимальную цену. Последняя цена оглашается три раза через равные промежутки времени, например, четвертый ряд справа 1200 рублей - раз, 1200 рублей - два, 1200 рублей - -три. И наконец, подождав немного, когда уже никто большей цены дать не вызывается, ударяет деревянным молотком по гонгу).



	Аукционист:
	-
Продано!
(Этим действием продажа заканчивается. Аукционист обращается к ассистенту с просьбой проводить покупателя для оплаты покупки либо оформить тут же обязательство покупателя по совершению аукционной сделки. Товар считается проданным покупателю, предложившему последнюю цену. Наддача больше не принимается


6. Заключительный этап.. На данном этапе деловой игры необходимо предусмотреть подведение ее итогов.
Для стимулирования самостоятельной работы слушателей в ходе игрового процесса должны быть разработаны способы, позволяющие в ходе игры оценивать качество решений, принимаемых ее участниками (например, в баллах, но могут применяться и другие оценочные показатели). Предполагается, что используемые способы оценки должны объективно и комплексно характеризовать реальный вклад каждого участника в достижение общей цели.
В конце деловой игры преподавателю следует провести разбор игрового процесса с участниками и дать обоснованную оценку их деятельности.
Для обеспечения эффективности проведения игрового процесса слушатели должны быть ознакомлены с перечнем необходимых учебных, справочных и нормативных материалов по теме «Аукцион».
Приложение 1
"Утверждено"
Решением ____________________
                              (наименованием органа и предприятия)
от "___" _______________ 20___ г.
протокол № _______
ПОЛОЖЕНИЕ
об аукционе по продаже товаров
и недвижимости
1. Общие положения
1.1. Продажа с аукциона товаров народного потребления или имущества (далее по тексту - товары) осуществляется в соответствии с настоящим Положением.
1.2. Положение определяет общий порядок управления аукционом, подготовки и проведения аукционных торгов, оформления сделки, расчетов за приобретенный лот, формирования и распределения аукционной выручки, а также ответственность сторон, участвующих в аукционе.
1.3. Под аукционом понимается особый рынок, созданный в определенных местах для продажи товаров, обладающих индивидуальными свойствами, путем публичных торгов. Проводятся аукционы в заранее объявленное время с различной периодичностью. Владельцы товара заблаговременно доставляют его на аукционный склад, где лоты до начала торгов предъявляются покупателям для осмотра. Во время торгов лоты предлагаются к продаже поочередно в порядке номеров, указанных в каталоге. Покупателем становится предложивший наивысшую цену.
1.4. С аукциона могут продаваться товары, принятые для торгов от отдельных граждан, предприятий, организаций, а также других хозяйствующих субъектов (далее по тексту - Владельцы). Продажа товаров осуществляется как партиями, так и единичными экземплярами.
1.5. Владелец товара или его представитель имеют право присутствовать на аукционе.
1.6. Продажа товаров на аукционе осуществляется за наличный и безналичный расчет кредитоспособным лицам, достигшим 18-летнего возраста.
2. Задачи аукциона
Основной задачей аукциона является создание широких возможностей для продажи уникальных и дефицитных товаров с улучшенными потребительскими свойствами с целью наиболее полного удовлетворения потребностей населения, предприятий.
3. Функции
3.1. Анализ конъюнктуры рынка и спроса населения на товары народного потребления, произведения народных промыслов, недвижимость.
3.2. Осуществление рекламно-информационной деятельности (объявления о приеме товаров для продажи с аукциона, о дате, месте и времени предаукционной выставки товаров и непосредственно торгов, другие виды рекламных работ).
3.3. Прием и анализ предложений от владельцев товаров на продажу с аукциона.
3.4. Проведение экспертной оценки товаров, заявленных к продаже с аукциона.
3.5. Прием товара для продажи с аукциона.
3.6. Подготовка и оформление документов, необходимых для проведения торгов (аукционное соглашение, информационная карта, аукционная ведомость и др.).
3.7. Составление и выпуск каталогов, содержащих фотографические изображения товаров, а также их описание.
3.8. Обеспечение ответственного хранения товаров.
3.9. Организация пред аукционной выставки товаров для ознакомления с ними потенциальных покупателей.
3.10. Изготовление входных билетов, сигнальных табличек.
3.11. Проведение непосредственно торгов.
3.12. Консультирование владельцев товаров и покупателей по вопросам организации и проведения аукциона.
3.13. Оказание услуг клиентам: организация доставки товаров по заявкам владельцев и покупателей, упаковка товаров, обеспечение сохранности товаров в послепродажный период, предоставление других дополнительных услуг клиентам.
3.14. Оформление аукционной сделки и организация расчетов с клиентами.
3.15.
Разрешение правовых конфликтов и хозяйственных споров, связанных с деятельностью аукциона.
4. Управление аукционом
4.1. Управление аукционом осуществляет штат сотрудников.
4.2. Численность и штат сотрудников определяются решением общего собрания коллектива. Возглавляет аукцион директор.
4.3. В штат аукциона обязательно должны входить: директор, специалист по маркетингу, коммерсант, эксперты, аукционист, юрисконсульт, бухгалтер.
5. Подготовка аукциона
5.1. Специалист по маркетингу организует публикацию рекламных объявлений о приеме предложений от владельцев на публичную распродажу товаров с указанием даты, времени и места проведения торгов, а также адреса, телефона, телекса аукциона.
5.2. Специалист по маркетингу обеспечивает изготовление пригласительных и входных билетов на аукцион, сигнальных табличек, а также определяет стоимость билетов для различных категорий клиентов (владельцы товаров, зрители, потенциальные покупатели).
Входные билеты должны содержать следующую информацию: дату, место, время проведения аукциона, номер ряда и места в аукционном зале. На оборотной стороне помещаются правила участия в аукционе, ответственность за отказ от оплаты приобретенного на аукционе товара. Сигнальные таблички, с содержащейся на них цифровой информацией, обеспечивают процесс общения между аукционистом и покупателем.
5.3. Коммерсант аукциона осуществляет прием и анализ предложений от владельцев товаров. В бланке предложения владельца на продажу товаров с аукциона указываются полное наименование товара, его краткое описание, характеристика потребительских свойств и качества, информация о количестве экземпляров, а также сведения о владельце товара (имя, фамилия, отчество, адрес, телефон).
5.4. Коммерсант организует своевременное информирование владельцев товаров (имущества) о времени проведения экспертизы. В тех случаях, когда экспертиза проводится вне аукциона, коммерсант приглашает владельцев на заключение аукционного соглашения.
5.5. Аукционист (эксперты) и юрисконсульт оформляют аукционное соглашение между владельцами и аукционом, регламентирующее прием товара, условия его хранения и продажи. Оформленное аукционное соглашение утверждается директором аукциона (председателем аукционного комитета). После заключения аукционного соглашения владелец передает товар в аукцион на ответственное хранение.
5.6. Аукционом по согласованию с владельцами товара устанавливается стартовая аукционная цена.
5.7. Директор аукциона и коммерсант определяют порядок приемки товаров и обеспечения их сохранности.
5.8. Коммерсант составляет на каждый принятый на аукцион товар информационную карту, где указываются полное его наименование и описание, характеристика потребительских свойств, качество, другие необходимые сведения, а также стартовая аукционная цена. Информационная карта утверждается директором аукциона и прикрепляется к принятому товару.
5.9. Бухгалтер каждый принятый товар вносит в аукционную ведомость. Она необходима для регистрации продажи в процессе ведения торгов.
5.10. Коммерсант обеспечивает организацию предаукционной выставки товаров в аукционном зале для ознакомления с ними потенциальных покупателей. С этой целью составляются и выпускаются каталоги, содержащие фотографическое изображение товаров и их характеристику.
5.11. Аукцион самостоятельно устанавливает режим своей работы, определяет время предаукционной выставки товаров, сроки проведения торгов. Специалист по маркетингу обеспечивает оформление специальных справочных стендов, щитов, транспарантов, других средств рекламы, а также организует продажу входных билетов.
5.12. Аукцион через средства массовой информации объявляет о дате, времени и месте проведения аукциона, сообщает краткую характеристику товаров, предназначенную для распродажи, условия ознакомления с ними.
6. Аукционные торги
6.1. Аукцион проводится в специально оборудованном для этого помещении - аукционном зале.
6.2. Входные билеты распространяются заранее, они обеспечивают доступ в аукционный зал заинтересованных лиц: владельцев товаров (имущества), потенциальных покупателей, зрителей. Стоимость билетов должна быть дифференцирована.
6.3. В аукционном зале необходимо обеспечить рациональное размещение организаторов и объектов торгов, потенциальных покупателей и зрителей.
6.4. Потенциальные покупатели приобретают при входе в аукционный зал билеты первой категории, которые дополняются сигнальными табличками и обеспечивают право на места, максимально приближенные к аукционисту.
Билеты второй категории предназначаются зрителям, не участвующим в торгах, и продаются по значительно более низким ценам. Зрители размещаются на местах, несколько отдаленных от аукциониста.
6.5. Владельцы товаров имеют право присутствовать на аукционе. Специальные (бесплатные) пригласительные билеты вручаются владельцам товаров после подписания ими аукционного соглашения.
6.6. Аукционист в заранее назначенный день и час открывает аукцион, давая краткую характеристику товаров, представленных к продаже.
6.7. Порядок представления товаров к продаже с аукциона определяется последовательностью их внесения в аукционную ведомость.
6.8. Аукционист дает характеристику товара, выставленного под первым номером (лот № 1) в соответствии с приложенной к нему информационной картой: полное наименование, описание, характеристика потребительских свойств, качество, количество экземпляров, стартовая цена, а также шаг (наддача) аукциона.
6.9. Не подлежат продаже с аукциона товары, окончательная цена которых оказалась ниже стартовой (если иное не предусмотрено аукционным соглашением).
6.10. Аукционист в зависимости от сложившегося к моменту начала торгов спроса на конкретный товар может, по согласованию с другими членами аукциона, объявить на него более высокую стартовую цену (если иное не зафиксировано в аукционном соглашении).
6.11. Процесс общения между аукционистом и покупателями осуществляется посредством сигнальных (суммовых, номерных, смешанных табличек). В процессе торгов аукционист объявляет цену, а покупатели сигнализируют о готовности купить лот по данной цене поднятием сигнальной таблички. Удар гонга оповещает всех присутствующих в зале о том, что товар продан.
6.12. Ассистенты аукциониста после удара гонга:
а)
оформляют обязательство покупателя по совершению аукционной сделки и оплате покупки в течение определенного времени;
б)
сопровождают покупателя к месту оплаты покупки.
7. Оформление аукционной сделки и расчеты за приобретенный товар
7.1. Для оплаты купленного товара бухгалтер выписывает товарный чек в двух экземплярах, в котором указывает наименование товара, номер информационной карты, номер лота, окончательную аукционную цену, сведения о покупателе (ряд и место в зале). Если покупатель не возражает, то дополнительно записываются его фамилия, имя, отчество и паспортные данные.Товарный чек вручается покупателю для оплаты покупки.
7.2. Оплата за купленный на аукционе товар осуществляется за наличный и безналичный расчет. В товарном чеке, выдаваемом бухгалтером аукциона покупателю, дополнительно указываются наименование и номер
расчетного счета банковской организации, обслуживающей аукцион.
7.3. Покупатель предъявляет товарный чек и оплачивает товар, кассир выбивает кассовый чек и делает отметку «Оплачено» на товарном чеке. Первый экземпляр товарного чека с отметкой «Оплачено» покупатель предъявляет бухгалтеру для регистрации продажи товара в аукционной ведомости.
7.4. Второй экземпляр оплаченного товарного чека остается у покупателя и дает ему право на вынос покупки из аукционного зала.
8. Формирование и распределение аукционной выручки
8.1. Денежные средства, полученные от продажи товаров (имущества) с аукциона, представляют собой аукционную выручку, формируемую в виде разницы между окончательной аукционной и стартовой ценой. Кроме того, в аукционную выручку входят денежные средства, поступившие от продажи входных билетов.
8.2. Распределение аукционной выручки между владельцами товара и аукционом осуществляется в порядке, зафиксированном в аукционном соглашении и не противоречащем действующему законодательству.
8.3. Из суммы выручки, остающейся в распоряжении аукциона, выплачиваются налоги, делаются отчисления в госбюджет. Контроль за проведением этих расчетов осуществляет бухгалтер аукциона и финансовый отдел местной администрации, налоговая инспекция.
9. Ответственность сторон, участвующих в аукционе
9.1.
Порядок разрешения правовых конфликтов и хозяйственных споров, связанных с деятельностью аукциона, определяется действующим республиканским законодательством.
9.2. Владелец товара (имущества) возмещает аукциону расходы, связанные с подготовкой и проведением торгов (комиссионный сбор).
9.3. Если товар не был реализован по вине владельца (информация о товаре, не соответствующая фактическому его состоянию, и т. п.), то ущерб возмещается владельцем товара (имущества).
9.4. Если торги не состоялись по вине аукциона, то последний возмещает владельцу товара расходы, связанные с торгами.
9.5. Аукцион, не обеспечивший сохранность товара в период предпродажного ответственного хранения, выплачивает владельцу зафиксированную в аукционном соглашении стартовую цену.
9.6. Покупатель, предложивший окончательную аукционную цену и отказавшийся от оплаты товара, по решению аукциона лишается права дальнейшего участия в торгах и платит штраф в заранее определенном размере. Неоплаченный покупателем товар может быть вновь выставлен
для продажи только на следующих аукционных торгах.
9.7. При заключении между аукционом и покупателями длительной сделки предусматривается безналичный расчет за приобретенный товар. Предполагается, что по истечении срока бесплатного хранения его в аукционе с покупателя взимается определенная плата.
9.8. При отсутствии спроса на товар он снимается с аукциона и возвращается владельцу. В этом случае владелец оплачивает аукциону каждый день нахождения товара на ответственном хранении.
9.9. Купленный на аукционе товар, не соответствующий основным технико-эксплуатационным характеристикам, с которыми покупатель ознакомился до проведения аукциона, возврату не подлежит, за исключением изделий со скрытыми производственными дефектами, обнаруженными лишь при эксплуатации товара.
Если товар прошел предпродажную экспертизу непосредственно на аукционном предприятии, то все затраты покупателю возмещает аукцион (обмен товара, возврат денежной суммы, соответствующей окончательной цене товара).
Если товар проходил независимую экспертизу и на аукцион было представлено уже готовое заключение, то товар возвращается владельцу, который возмещает покупателю финансовые затраты.
Приложение 3
АУКЦИОННОЕ СОГЛАШЕНИЕ
г.

"
"
20____ г.
Мы, нижеподписавшиеся, от имени предприятия (организации)

___________
(полное наименование)
именуемого(ой) в дальнейшем Аукцион, в лице ___________________________

____________________________________________________________________,

(должность, фамилия, имя, отчество)
именуемый в дальнейшем Владелец, с другой стороны, заключили настоя​щее соглашение о нижеследующем.
1. Предмет соглашения
Владелец предлагает, а Аукцион принимает для ответственного хранения и последующей продажи на аукционе следующие товары: ____________________
____________________________________________________________________
(наименование товара, количество, цвет, размеры,
____________________________________________________________________________________________

отличительные особенности, стартовая цена)
2. Обязанности сторон
Владелец обязуется:
2.1. Возместить Аукциону расходы, связанные с подготовкой и проведением аукциона и ущерб в случае, если торг не состоялся по причине представления Владельцем информации, не соответствующей фактическому состоянию товара, а также другим причинам, зависящим от действий Владельца;
2.2. Обеспечивать удовлетворение претензий по качеству приобретенных на аукционе товаров в порядке, установленном законодательством.
Аукцион обязуется:
2.3. Обеспечить хранение и выставить товары для ознакомления покупателей за дней до начала аукциона;
2.4. Объявить о дате аукциона через средства массовой информации с указанием условий ознакомления с товарами;
2.5. Представить на аукционе товар в соответствии с Положением об аукционе и настоящим соглашением;
2.6. Провести расчеты с Владельцем за проданный на аукционе товар с учетом порядка распределения доходов, предусмотренного зако​нодательством Российской Федерации (России), а также Положением об аукционе и настоящим соглашением;
2.7. Возместить Владельцу расходы и ущерб в случае, если торги не состоялись по вине Аукциона.
3. Стартовая аукционная цена
Стартовая аукционная цена устанавливается Аукционом по согла​сованию с Владельцем товара и составляет: _____________________________
_______________________________________________________________

(указывается стартовая аукционная цена за единицу товара либо лот)
4. Порядок и особенности проведения торгов
4.1. Владелец делегирует аукциону право установления более высокой стартовой цены, если это продиктовано сложившейся конъюнктурой.
4.2. Владелец не возражает, если товар будет представлен на торгах под № ________
4.3. Если цена на товар не увеличивается покупателями (не имеет наддачи), то аукционист имеет право снять его с торгов.
4.4. После реализации товара Владелец получает полную стартовую цену товара и ___% от разницы между окончательной и стартовой аукционной ценой.
4.5. Из суммы вырученной от продажи товара с аукциона, Владелец осуществляет определенные выплаты.
5.
Во всем, что не предусмотрено настоящим соглашением, стороны руководствуются Положением об аукционе и действующим законодательством.
6.
Настоящее соглашение заключено на срок с «____» ________ 20__ г. по «____» 
 20___ г. и вступает в силу с момента его подписания.
7.
Аукционное соглашение может быть расторгнуто или изменено;
· при нарушении одной из сторон его условий;
· по взаимному соглашению сторон.
8. Юридические адреса и банковские реквизиты:
Владелец 
_____
( фамилия, имя, отчество )
Паспортные данные 
_____
Телефон _____________________________________________________________________________
Аукцион_____________________________________________________________
Юридический адрес ________________________________________________________________
Телефон ___________________________, телекс __________________________,
телефакс ______________________.
Расчетный счет №________ открыт в _____________________________________

отделении банка г. _____________________________________________________
9. Подписи сторон:
Владелец                                                                                     Аукцион
_________________                                                                                                ______________________

                                                                                                                                  ( директор)
______________________________________________________________ 
( эксперт) 
______________________________________________________________ 
( аукционист)
_______________________________________________________________

 ( юрисконсульт)
М.П.                                                                                            М.П.
Приложение 4
Наименование предприятия проводящего аукцион
________________________
"УТВЕРЖДАЮ"
Председатель аукционного
комитета (директор аукциона)
____________________________
(фамилия, имя, отчество) 
______________________________________

(подпись)
ИНФОРМАЦИОННАЯ КАРТА № _______
Полное наименование товара 
______________________________________________________________________

Описание товара (размеры, цвет) 

________________________________________________________________________________________________________________________________________________
Потребительские свойства
____________________________________________________________________________________________________________________________________________
Качество
_______________________________________________________________________
Отличительные особенности
______________________________________________________________________________________________________________________________________________
Количество экземпляров
_______________________________________________________________________Стартовая цена одного экземпляра
______________________________________________________________________________________________________________________________________________
(сумма цифрами)
Составил: Коммерсант
______________________________________________________________________
(фамилия, имя, отчество)


(подпись)
Дата заполнения карты "_____" _____________ 20 ____ г.
Приложение 5
Наименование предприятия,
"УТВЕРЖДАЮ"
проводящего аукцион 


Председатель аукционного







комитета (директор аукциона)
________________________

____________________________
 Дата проведения аукциона
"___"
20_ г.
____________________________
АУКЦИОННАЯ ВЕДОМОСТЬ
	№ п/п
	№ лота
	Наименование
товара
	Номер аукционного соглашения
	Номер информационной карты
	Количество
(штук, пар, комплектов и др.)
	Стартовая аукционная цена, руб.
	Окончательная
аукционная
цена,
руб.
	Данные о покупателе
	№ товарного чека
	Доход
от аукционной
продажи, руб.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11

	1. 2.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Бухгалтер 

                                       (фамилия, имя, отчество)

_____________________

                      (подпись)
Приложение 6
ДОГОВОР
Об организации, условиях труда
и оплате труда аукциониста
Мы, нижеподписавшиеся
(наименование предприятия)
именуемое в дальнейшем Аукцион, в лице директора (председателя Аукционного комитета) г-на ___________________________________________,
с одной стороны, и г-н ________________________________________________ именуемый в дальнейшем Аукционист, с другой стороны, заключили на​стоящий договор о нижеследующем:
1.
Предмет договора
1.1. Предметом договора является проведение аукциона по продаже ______


и оплата данной работы.
(указывается наименование товара)
2.
Обязанности сторон
2.1.
Аукционист обязуется:

· открыть аукцион и представлять товары, предложенные к продаже, в точном соответствии с порядком, указанным в аукционной ведомости;
· снимать с аукциона товар при отсутствии спроса на него;
· участвовать (в случае необходимости) в принятии решения по лишению права дальнейшего участия в аукционе покупателя, предложившего окончательную аукционную цену и отказавшегося от оплаты товара.
2.2.
Аукцион обязуется выплатить Аукционисту за проведение аукциона 

сумму в размере 
руб.
(сумма цифрами и прописью)
3.
Срок действия договора
3.1. Настоящий договор действует с, начиная с даты его подписания и до окончания аукциона.
4.
Юридические адреса сторон:
Аукцион


Аукционист
______________________

Подписано "____"
20
г.
(в двух экземплярах)
Аукцион
Аукционист
______________________________

_________________________________

(фамилия, имя, отчество председателя)



(фамилия, имя, отчество аукциониста)

_____________________________

_________________________________
(подпись)



(подпись)
М.П.
Приложение 7
"Утверждено"

______________________________

______________________________
от "___" ________________ 20___ г.
Протокол № ________
ДОЛЖНОСТНЫЕ ОБЯЗАННОСТИ АУКЦИОНИСТА
1.
Общие положения
1.1. На должность аукциониста назначаются лица с высшим образованием.
1.2. Аукционист назначается и освобождается от должности решением общего собрания предприятия.
1.3. Аукционист находится в непосредственном подчинении директора аукциона (председателя аукционного комитета).
2.
Обязанности
Аукционист обязан:
2.1. Участвовать в экспертной оценке товаров, предложенных для продажи с аукциона;
2.2. Осуществлять подготовку и контроль за правильностью оформления документов, необходимых для проведения публичных торгов (аукционное соглашение, информационная карта, аукционная ведомость и т. д.);
2.3. Разработать рациональный порядок представления товаров на аукционе, учитывающий пожелания их владельцев;
2.4. Открывать аукцион и вести публичные торги в точном соответствии с зафиксированным порядком продажи товара в аукционном соглашении и порядком представления товаров на продажу;
2.5.
Консультировать владельцев товара о порядке проведения аукциона.
3.
Права
Аукционист имеет право:
3.1. Участвовать в установлении стартовой цены товара;
3.2. Снимать с аукциона товар, не пользующийся спросом;
3.3. Участвовать в принятии решения по лишению права дальнейшего участия в аукционе лиц, предложивших окончательную цену и отказавшихся от оплаты товара;
3.4.
Вносить предложения по совершенствованию работы аукциона, а также собственной деятельности; вносить предложения по изменению (уточнению, расширению) определенных настоящей инструкцией обязанностей.
4. Ответственность
Аукционист несет ответственность за своевременность и качество вы​полнения обязанностей, возложенных на него настоящей инструкцией.
Приложение 8
"Утверждено"

_____________________________

_____________________________
от "_____"________________ 20 ___ г.
Протокол № _____
ДОЛЖНОСТНЫЕ ОБЯЗАННОСТИ ЮРИСКОНСУЛЬТА АУКЦИОНА
1.
Общие положения
1.1 На должность юрисконсульта аукциона назначаются лица с высшим юридическим образованием и стажем работы не менее пяти лет.
1.2. Назначаются и освобождаются от должности юрисконсульта решением общего собрания предприятия.
1.3. Юрисконсульт находится в непосредственном подчинении директора аукциона (председателя аукционного комитета).
2.
Обязанности
Юрисконсульт обязан:
2.1. Разрабатывать или участвовать в подготовке документов правового характера, необходимых для проведения аукциона (аукционного соглашения);
2.2. Осуществлять правовой контроль за ходом работ по приемке и продаже товаров с аукциона;
2.3. Консультировать владельцев товаров и покупателей по правовым вопросам организации и проведения аукциона;
2.4. Участвовать в рассмотрении взаимных претензий между аукционом (аукционным комитетом) и клиентами.
3.
Права
Юрисконсульт имеет право:
3.1. Участвовать в определении стартовой аукционной цены товара;
3.2. Участвовать в принятии решения по лишению права дальнейшего участия в аукционе покупателя, предложившего окончательную аукцион​ную цену и отказавшегося от оплаты товара;
3.3. Вносить предложения по совершенствованию работы аукциона, а также собственной деятельности, по изменению (уточнению, расширению) определенных настоящей инструкцией обязанностей.
4. Ответственность
Юрисконсульт несет ответственность за качество и своевременность выполнения обязанностей, возложенных на него настоящей инструкцией.
Приложение 9
"Утверждено"
_________________________

_________________________
от "____" _______________ 20 __ г.
Протокол № _____
ДОЛЖНОСТНЫЕ ОБЯЗАННОСТИ
КОММЕРСАНТА АУКЦИОНА
1.
Общие положения
1.1 На должность коммерсанта аукциона назначаются лица с высшим экономическим образованием.
1.2. Назначается и освобождается от должности коммерсанты решением общегo собрания предприятия.
1.3. Коммерсант находится в непосредственном подчинении директора аукциона (председателя аукционного комитета).
2.
Обязанности
Коммерсант обязан:
2.1. Осуществлять работу по определению порядка приема товаров для продажи с аукциона;
2.2. Оформлять документацию, необходимую для проведения торгов (информационная карта, описание товара);
2.3. Обеспечивать сохранность товаров, принятых от владельцев на ответственное хранение;
2.4. Своевременно организовывать показ товаров, предлагаемых для продажи с аукциона;
2.5. Организовать доставку товаров по заявкам владельцев и покупателей, предоставлять другие услуги;
2.6. Проводить операции по возврату нереализованных на аукционе товаров владельцам, обмену проданных товаров, у которых в процессе эксплуатации обнаружены скрытые производственные дефекты.
3.
Права
Коммерсант имеет право:
3.1. Участвовать в процессе проведения аукциона;
3.2. Участвовать в принятии решения по лишению права дальнейшего участия в аукционе покупателя, предложившего окончательную аукционную цену и отказавшегося от оплаты товара;
3.3.
Вносить предложения по совершенствованию работы, связанной с предусмотренными должностной инструкцией обязанностями.
4.
Ответственность
Коммерсант несет ответственность за качество и своевременность выполнения должностных обязанностей, возложенных на него настоящей инструкцией.
Приложение 10
"Утверждено"
_________________________

_________________________
от "____" _______________ 20 __ г.
Протокол № _____
ДОЛЖНОСТНЫЕ ОБЯЗАННОСТИ
СПЕЦИАЛИСТА ПО МАРКЕТИНГУ
1. Общие положения
1.1 На должность специалиста по маркетингу аукциона назначаются лица с высшим экономическим образованием.
1.2. Назначается и освобождается от должности специалист по маркетингу решением общего собрания предприятия.
1.3. Специалист по маркетингу находится в непосредственном подчинении директора аукциона (председателя аукционного комитета).
2.
Обязанности
Специалист по маркетингу обязан:
2.1. Осуществлять рекламно-информационную деятельность на этапе подготовки к аукциону (объявления о приеме товаров для продажи с аукциона, времени демонстрации товаров в аукционном зале, о дате, месте и времени публичных торгов и т. п.);
2.2. Изучать перспективный и текущий спрос на товары, реализуемые с аукциона;
2.3. Определять форму входных билетов, сигнальных табличек, обеспечивать их своевременное изготовление и распространение;
2.4. Проводить анализ результатов публичных торгов.
3.
Права
Специалист по маркетингу имеет право:
3.1. Участвовать в проведении аукциона;
3.2. Вносить предложения по совершенствованию работы, связанной с обязанностями, предусмотренными данной должностной инструкцией.
4. Ответственность
Специалист по маркетингу несет ответственность за качество и своевре​менность выполнения обязанностей, возложенных на него настоящей ин​струкцией.
Приложение 11
"Утверждено"
_________________________

_________________________
от "____" _______________ 20 __ г.
Протокол № _____
ДОЛЖНОСТНЫE ОБЯЗАННОСТИ ГЛАВНОГО БУХГАЛТЕРА
1. Общие положения
1.1 На должность главного бухгалтера аукциона назначаются лица с высшим экономическим образованием.
1.2. Главный бухгалтер назначается и освобождается от должности решением общего собрания предприятия.
1.3. Главный бухгалтер находится в непосредственном подчинении директора аукциона (председателя аукционного комитета).
2. Обязанности
Главный бухгалтер обязан:
2.1. Выполнять работу по ведению бухгалтерского учета и финансовым операциям;
2.2. Осуществлять свою деятельность в строгом соответствии с утвержденным Положением о главных бухгалтерах;
2.3. Осуществлять обработку первичной документации, оформляемой до проведения аукциона (аукционная ведомость и пр.);
2.4. Отражать в бухгалтерском учете операции, связанные с движением товаров и оборотом денежных средств: оформление оплаты за товар (чеки; письма-обязательства);
2.5. В установленные сроки осуществлять начисление и перечисление платежей в соответствующие органы, а также проводить расчетные членами предприятия и внештатными сотрудниками;
2.6. Документально оформлять (при необходимости) бухгалтерские операции, связанные с обменом и возвратом проданных на аукционе товаров; . 2.7. Осуществлять хранение бухгалтерских документов, оформлять их в соответствии с установленным порядком.
3.
Права
Главный бухгалтер имеет право:
3.1. Участвовать в проведении аукциона;
3.2. Участвовать в принятии решения по лишению права дальнейшего участия в аукционе покупателя, предложившего окончательную аукционную цену и отказавшегося от оплаты товара;
3.3. Вносить предложения по совершенствованию работы, связанной с обязанностями, предусмотренными должностной инструкцией.
4.
Ответственность
Главный бухгалтер несет ответственность за качество и своевременность выполнения обязанностей, возложенных на него настоящей инструкцией.
Приложение 12
ОБЯЗАТЕЛЬСТВО

по совершению аукционной сделки
___________________________________

Я ________________________________________________ , обязуюсь
(фамилия, имя, отчество и паспортные данные)
в течение ____________________________ минут оплатить купленный мною на аукционе ___________________________________ лот № _________________ ,
(название предприятия) 
________________________________________________________________________
(наименование товара)
В противном случае обязуюсь выплатить аукциону ________________________
_____________________________ штраф в размере ________________________
(название)

(сумма прописью)
рублей.
"____" _____________ 20 ___ г.  ________ час. ___________ мин.
(дата)
      (время)
Подпись:
Приложение 13

Наименование предприятия,

проводящего аукцион 
___________________________
___________________________________
Адрес:______________________
____________________________
ТОВАРНЫЙ ЧЕК № ________
	Наименование товара
	Номер информационной карты
	Лот №
	Окончательная
аукционная
цена
	Сведения о покупателе

	1
	2
	3
	4
	5

	
	
	
	
	


Дата продажи товара "_____" _____________ 20 ____ г.
Подпись бухгалтера ____________________________
Приложение 14
ПОЛОЖЕНИЕ
о лицензионном сборе за право проведения
местных аукционов и лотерей
1.
Общие положения
1.1. Лицензионный сбор за право проведения местных аукционов и лотерей устанавливается на основании Закона Российской Федерации «Об основах налоговой системы в Российской Федерации».
1.2. Объектом обложения сбора является стоимость заявленных к аукциону товаров или сумма, на которую выпущена лотерея.
2.
Плательщики сбора
Плательщиками лицензионного сбора являются предприятия, организации, в том числе бюджетные организации, являющиеся юридическими лицами по законодательству Российской Федерации, включая предприятия с иностранными инвестициями, международные объединения и организации, иностранные фирмы, филиалы, другие аналогичные подразделения предприятий и организаций, имеющие отдельный баланс и расчетный счет, а также граждане-устроители местных аукционов и лотерей, имеющие разрешение на их проведение.
3.
Ставки сбора
Ставки лицензионного сбора устанавливаются решениями районных и городских органов государственной власти в размере, не превышающем 10% стоимости заявленных к аукциону товаров или суммы, на которую выпущены лотерейные билеты.
4.
Порядок исчисления и сроки уплаты сбора
Лицензионный сбор за право проведения местных аукционов и лотерей уплачивается их устроителями с расчетного счета платежным поручением или наличными деньгами через отделения Сбербанка до получения лицензии.
Суммы сбора включаются в общую сумму расходов на проведение аукционов и лотерей.
Устроители, уплатившие сбор или освобожденные от его уплаты, получают лицензию установленной формы (прилагается). Проведение местных аукционов и лотерей без лицензий запрещается.
Сумма лицензионного сбора зачисляется в бюджеты районов, бюджеты городов либо по решению районных и городских органов государственной власти - в районные бюджеты городов, бюджеты поселков и сельских населенных пунктов.
В случае проведения аукциона или местной лотереи без получения на их проведения лицензии вся сумма дохода, полученная от их проведения, взыскивается в доход бюджета.
Лицензии оформляются в трех экземплярах: первый - вручается устроителю, второй - направляется в районную налоговую инспекцию, третий -вместе с постановлением, письмом и приложенными к нему документами хранится в делах администрации городского района.
Физические лица при обращении за лицензией обязаны иметь свидетельства на право занятия предпринимательской деятельностью.
5. Ответственность плательщиков

и контроль финансовых органов
Плательщики несут ответственность за правильность исчисления и своевременность уплаты сбора в порядке, предусмотренном Законом Российской Федерации «Об основах налоговой системы Российской Федерации».
Налоговые органы осуществляют контроль за наличием лицензий у устроителей аукционов и лотерей, правильностью исчисления и своевременностью уплаты сбора путем проверки в местах их проведения.
Приложение 15
Лицензия № _______ от __________ 20 _____ г.
на право проведения местного аукциона
____________________________________________________________________
(для юридических лиц - полное наименование; для физических лиц - паспортные данные/серия и номер паспорта, место прописки)
Место и время проведения аукциона __________________________________
__________________________________________________________________
(город, поселок, село, улица, № дома; число, месяц, год, время начала аукциона)
Стоимость заявленных к аукциону товаров _____________________________
___________________________________________________________________
рублей.
Сбор оплачен в сумме _______________________________________________
(название документа, подтверждающего оплату)
Глава администрации района _________________________________________
(подпись, заверенная гербовой печатью администрации района)
Приложение 16
Расчет суммы налога на добавленную стоимость
В 200_ г. при аукционной продаже товаров исчисление налога на добавленную стоимость производится по ставке в размере ____% с суммы разницы между окончательной ценой реализации товаров и ценой их поступления на аукцион, включая сумму налога. В оборот, облагаемый по ставке в размере ___ % включается выручка, получаемая от оказания платных услуг при проведении аукциона, в том числе плата за входные билеты.

Приложение 17
ПОЛОЖЕНИЕ

О ПРИВАТИЗАЦИИ ГОСУДАРСТВЕННЫХ
И МУНИЦИПАЛЬНЫХ ПРЕДПРИЯТИЙ
В РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ НА АУКЦИОНЕ
1. Общие положения
1.1.
Настоящее положение разработано в соответствии с Законом РСФСР «О приватизации государственных и муниципальных предприятий в РСФСР» и Основными положениями программы приватизации государственных и муниципальных предприятий в Российской Федерации на 1992 год.
1.2. Положение определяет общий порядок проведения аукционов, условия участия в них покупателей, порядок расчетов, а также процедуру оформления прав собственности на приватизируемые объекты или продаваемые ценные бумаги (акции).
1.3. -Под приватизацией на аукционе понимается приобретение у государства и местных органов государственной власти физическими и юридическими лицами в частную собственность объекта приватизации в случаях, когда от покупателей не требуется выполнения каких-либо условий по отношению к объекту приватизации.
При этом право собственности передается покупателю, предложившему в ходе торгов максимальную цену.
1.4.
Решение о продаже объекта приватизации на аукционе принимается: по объектам, относящимся к федеральной собственности Российской Федерации, - Министерством государственного имущества Российской Федерации, его территориальными агентствами или соответствующими комитетами по управлению имуществом, которым переданы функции территориальных агентств; по объектам, относящимся к государственной собственности республик в составе Российской Федерации, краев, областей, автономной области, автономных округов, городов Москвы и Санкт-Петербурга и муниципальной собственности районов, городов и входящих в них административно-территориальных образований, соответствующим комитетом по управлению имуществом национально-государственного, национально- или административно-территориального образования.
Указанные органы в дальнейшем именуются Комитет.
1.5.
Продаже на аукционе подлежат:
предприятия, цеха, производства, участки и иные подразделения этих предприятий, выделяемые в самостоятельные предприятия; оборудование, здания, сооружения, лицензии, патенты ликвидированных предприятий и их подразделений; объекты незавершенного строительства; доли, паи, акции акционерных обществ, создаваемых при преобразовании государственных и муниципальных предприятий.
2. Подготовка к проведению аукциона
2.1.
Продавцами объектов приватизации выступают: по объектам, относящимся к федеральной собственности Российской Федерации, - Российский фонд федерального имущества, его отделения на местах или назначенные им представители; по объектам, относящимся к государственной собственности республик в составе Российской Федерации, краев, областей, автономных областей, автономных округов, городов Москвы и Санкт-Петербурга и муниципальной собственности районов, городов и входящих в них административно-территориальных образований, - соответствующие фонды имущества национально-государственных, национальной административно-территориальных образований в порядке, предусмотренном Законом РСФСР «0 приватизации государственных и муниципальных предприятий в РСФСР».
В дальнейшем указанные органы именуются Продавец.
2.2.
Продавец:
· организует в соответствии с установленным порядком публикацию информационного сообщения о продаваемых на аукционе объектах; организует проведение аукциона;
· осуществляет расчеты с участниками аукциона;
· оформляет права собственности покупателя, заключает договор купли-продажи приватизируемого объекта;
· информирует общественность об итогах аукциона.
2.3.
Для организации проведения аукциона Комитет передает (аукциону)
· свидетельство о собственности на приватизируемый объект;
· план приватизации объекта с решением о приватизации объекта на аукционе, данными об оценке имущества и другой информацией о приватизируемом объекте;
· проект информационного сообщения о проведении аукциона; материалы ликвидационной комиссии при продаже активов ликвидированного предприятия.
2.4. На основе полученных данных Продавец составляет информационное сообщение об объекте, предлагаемом для продажи на аукционе, и организует его публикацию в местной печати и специальных информационных бюллетенях не позднее чем за три недели до объявленной даты проведения аукциона.
2.5. Информационное сообщение должно включать следующие сведения: а) в случае продажи на аукционе предприятия:
-
наименование и местонахождение приватизируемого предприятия;
-
площадь земельного участка и характеристику расположенных на нем строений; объем и основную номенклатуру выпускаемой продукции, товаров, оказываемых услуг, ее долю на товарном рынке, численность и состав работающих на предприятии; перечень и оценочную стоимость основных фондов по группам, включая объекты непроизводственного назначения;
-
начатые инвестиционные проекты, их сметную стоимость и производственные затраты; состояние денежных средств; запасы материальных ценностей; наличие принадлежащих предприятию ценных бумаг и долей, паев в уставных капиталах других предприятий; наличие нематериальных активов (патенты, торговая марка и другие); обязательства предприятия (торговые, бюджетные, кредитные); годовой баланс предприятия и отчет о прибылях и убытках за последний год;
б)
в случае продажи пакетов акций дополнительно указываются: величина уставного капитала акционерного общества; номинальная стоимость одной акции; общее количество продаваемых акций;
в)
в случае продажи на аукционе активов ликвидированного предприятия их основные характеристики;
г)
в любом случае:
· форма проводимого аукциона;
· начальная цена продажи;
· форма платежа, условия предоставления рассрочки, если она предусмотрена продавцом;
· порядок предварительного ознакомления участников аукциона с объектом;
· окончательный срок приема заявок и других документов на участие в аукционе;
· сумма залога в размере 10% от начальной цены и расчетный счет, на который он должен быть перечислен;
· дата, время и место проведения аукциона;
-
номер контактного телефона продавца.
Формы представления указанных сведений и перечень дополнительных
данных определяются Продавцом.
2.6. С момента опубликования информационного сообщения всем юридическим и физическим лицам Продавец предоставляет возможность предварительно ознакомиться с объектом приватизации.
Приглашения для предварительного ознакомления предоставляются за плату, размер которой устанавливается Продавцом, но не более 500 рублей. Продавец обязан создать условия для осмотра и ознакомления с объектом.

3. Условия участия в аукционах покупателей
3.1. К участию на аукционе допускаются юридические и физические лица, признанные в соответствии с законодательством покупателями, своевременно подавшие заявку на участие в аукционе и другие необходимые документы и внесшие в установленном порядке сумму залога в размере 10% от начальной цены объекта приватизации. Особенности участия в аукционах иностранных юридических лиц и граждан определяются действующим законодательством.
3.2.
Для участия в аукционе в адрес Продавца необходимо представить
следующие документы:
· заявку на участие в аукционе по формам, указанным в приложениях 18 и 19;
· при проведении закрытого тендера 1 - предложение о цене объекта, запечатанное в отдельном конверте;
· копию платежного документа, подтверждающего внесение залога на расчетный счет продавца, указанный в информационном сообщении об аукционе.
Юридические лица дополнительно представляют заверенные нотариально или органом, осуществившим регистрацию, копии учредительных документов.
3.3.
Лицам, допущенным к участию в открытом аукционе, выдается билет участника аукциона, включающий в себя: номер, под которым покупатель участвует в торгах, наименование объекта приватизации, выставляемого на продажу с аукциона, основные условия проведения аукциона. Билет предоставляется участнику на основании полученной от него заявки и по предъявлению платежного документа о внесении суммы залога на расчетный счет продавца.
В случае проведения открытого аукциона для лиц, не являющихся участниками аукциона, продаются входные билеты. Цена входного билета устанавливается Продавцом.
Участнику закрытого тендера высылается письменное уведомление о получении его заявки с указанием даты ее регистрации.
3.4. По истечении установленного срока прием заявок прекращается.
3.5. Сведения о лицах, подавших заявку на участие в аукционе, не подлежат оглашению.
3.6. Заявителю может быть отказано в участии в аукционе, если лицо, подавшее заявку:
· не может быть признано покупателем в соответствии с действующим законодательством;
· не представило в срок обязательных документов, предусмотренных настоящим положением.
Этот перечень оснований для отказа является исчерпывающим.
3.7.
При проведении закрытого тендера с момента опубликования информационного сообщения о тендере до момента его окончания участникам запрещается обмениваться информацией или разглашать информацию о подаваемых ими предложениях. Невыполнение этого требования квалифицируется как грубое нарушение правил аукциона.
4. Порядок проведения аукционов
4.1.
Форму проведения аукциона определяет Комитет в плане приватизации объекта.
Аукцион проводится в следующих формах:
-
открытый аукцион, используемый, как правило, при продаже активов ликвидированного предприятия, небольших предприятий (с численностью менее 200 человек), акций акционерных обществ;
-
закрытый аукцион (закрытый тендер), используемый, как правило, при продаже крупных предприятий и пакетов акций акционерных обществ.
Проведение закрытых тендеров по продаже пакетов акций акционерных обществ осуществляется в порядке, устанавливаемом Министерством государственного имущества Российской Федерации.
4.2.
Открытый аукцион проводится в следующем порядке.
4.2.1.
Аукцион проводит аукционист, нанимаемый Продавцом. Аукцион начинается с оглашения аукционистом наименования, краткой характеристики и начальной цены объекта, а также шага аукциона. Шаг аукциона задается в пределах от 5 до 15% от начальной цены. В
оговоренных пределах шаг выбирает аукционист. Шаг аукциона остается единым на весь период аукциона.
В процессе торгов аукционист называет цену, а покупатели сигнализируют о Готовности купить объект по данной цене поднятием билета.
4.2.2.
Торги начинаются с объявления начальной цены объекта. После объявления очередной цены аукционист называет номер билета покупателя, который, с точки зрения аукциониста, первым поднял билет. Затем аукционист объявляет следующую цену в соответствии с шагом аукциона.
При отсутствии покупателей, готовых купить объект по данной цене, аукционист повторяет эту цену три раза.
4.2.3.
Торги завершаются, если после тpoeкpатного объявления очередной цены ни один из покупателей не поднял билет. Победителем аукциона становится покупатель, номер билета которого был назван аукционистом последним.
По завершении торгов аукционист объявляет о продаже выставленного объекта, называет продажную цену и номер билета победителя.
4.2.4.
Если после троекратного объявления начальной цены ни один из покупателей не поднял билет, аукцион признается несостоявшимся и объект возвращается Продавцу.
4.3.
Аукцион в виде закрытого тендера проводится в следующем порядке.
4.3.1. Закрытый тендер проводит постоянно действующая тендерная комиссия, состав которой утверждается соответствующим Комитетом.
4.3.2.
По окончании срока приема заявок составляется протокол тендерной комиссии о принятых заявках, подписываемый председателем и секретарем комиссии.
Сокрытие заявок на участие в тендере, их неучет при подведении итогов влечет за собой административную ответственность в соответствии с действующим законодательством. Штраф налагается на председателя тендерной комиссии. Результаты тендера в этом случае признаются недействительными.
4.3.3.
Вскрытие конвертов с предложениями участников о цене и подведение окончательных итогов закрытого тендера проводятся не позднее чем через три дня после окончания приема заявок.
Учитываются только заявки, которые были отправлены в течение срока закрытого тендера.
Победителем закрытого тендера становится покупатель, предложивший наивысшую цену.
В случае, если предложения двух или более участников закрытого тендера содержат наивысшую цену, победителем становится тот из них, чья заявка была подана ранее. Если и это не приводит к выявлению победителя, конкурсная комиссия проводит жеребьевку для выявления победителя.
При вскрытии конвертов и подведении итогов могут присутствовать покупатели или их доверенные лица и представители, имеющие на это доверенность, представители местных органов власти, представители средств массовой информации и другие граждане.
4.4.
Победитель аукциона должен в течение определенного организаторами времени после окончания торгов по данному объекту подписать протокол о результатах аукциона. Протокол подписывается в двух экземплярах покупателем или его полномочным представителями организаторами аукциона.
В протоколе указываются сведения о Продавце и покупателе, наименование объекта приватизации, окончательная цена, а также обязательства сторон по подписанию договора купли-продажи. Один экземпляр протокола о результатах аукциона выдается покупателю и является документом, удостоверяющим право покупателя на заключение договора купли-продажи данного объекта.
4.5.
Если победитель аукциона в течение 10 дней не подписал протокол о его результатах, внесенный залог ему не возвращается, результаты аукциона аннулируются, объект возвращается Продавцу. При проведении закрытого тендера право на приобретение объекта в этом случае приобретает участник, предложивший предыдущую цену. Если " и этот участник отказывается подписать протокол, результаты тендера аннулируются.
4.6.
Информация об итогах аукциона публикуется в течение 30 календарных дней со дня проведения аукциона в местной печати и информационном бюллетене Фонда имущества (Продавца).
5. Оформление прав собственности на приватизируемое предприятие
и расчеты с участниками аукциона
5.1. В срок не позднее 30 календарных дней с момента подписания протокола о результатах аукциона между Продавцом и покупателем должен быть подписан договор купли-продажи в соответствии с действующим законодательством.
5.2. В договоре купли-продажи, заключаемом по итогам аукциона, указываются:
· наименование проданного объекта;
· цена приобретения объекта;
· сведения о Продавце, покупателе, в случае необходимости - посреднике, их местонахождении;
· порядок передачи объекта, форма и сроки платежа.
5.3. В соответствии с установленными сроками и формой платежа покупатель обязан перевести на расчетный счет продавца или внести наличными установленную договором сумму. В случае если покупатель не переведет или не внесет установленную сумму в указанные сроки, договор купли-продажи аннулируется, а сумма внесенного им залога не возвращается. При проведении закрытого тендера право на приобретение объекта получает участник, предложивший предыдущую цену. Если и этот участник отказывается подписать договор купли-продажи, результаты закрытого тендера аннулируются.
5.4. При приобретении объекта на аукционе сумма залога, внесенная покупателем, включается в сумму его платежа по сделке приватизации. Всем остальным участникам аукциона сумма залога возвращается в течение 10 дней с момента подписания протокола о результатах аукциона.
5.5. Право собственности на объект приватизации переходит от Продавца к покупателю с момента регистрации договора в порядке, предусмотренном действующим законодательством. Продавец передает покупателю свидетельство о собственности.
6. Распределение выручки от продажи

объектов приватизации на аукционе
6.1. Выручка от продажи объектов приватизации на аукционе образуется за счет денежных средств, поступивших от покупателей, продажи приглашений на предварительное ознакомление участников аукциона с объектами приватизации, продажи билетов на аукционы и сумм невозвращенного в установленном порядке залога.
6.2. Порядок и направления расходования средств от продажи объектов приватизации определяются Основными положениями программы приватизации государственных и муниципальных предприятий в Российской Федерации на 1992 год.
6.3. Работникам приватизируемого предприятия выплачиваются средства, поступившие от покупателя предприятия, в порядке и в размерах, предусмотренных Основными положениями программы приватизации государственных и муниципальных предприятий в Российской Федерации на 1992 год.
Порядок выплаты этих средств определяется Государственным комитетом Российской Федерации по управлению государственным имуществом.
7. Недействительность сделок

приватизации и ответственность сторон
7.1. Сделки приватизации объектов собственности на аукционе признаются недействительными в случаях и в порядке, установленном законодательством Российской Федерации.
7.2. Споры о признании недействительными сделок приватизации на аукционе рассматриваются в суде или арбитражном суде в соответствии с действующим законодательством.
Приложение 18
(заполняется юридическим лицом)
___________________________________________________________
(наименование продавца приватизируемого объекта)
ЗАЯВКА НА УЧАСТИЕ В АУКЦИОНЕ
(закрытом тендере)
от ____________________________________________________
(полное наименование юридического лица, подающего заявку)
1.
Изучив данные информационного сообщения об объекте приватизации, мы, нижеподписавшиеся, уполномоченные на подписание заявки, согласны приобрести:

_____________________________________________________________________________
(полное наименование объекта приватизации)
2. В случае победы на аукционе принимаем на себя обязательства заключить договор купли-продажи в срок не позднее 30 дней с момента подписания протокола с организаторами аукциона.
3. Мы согласны с тем, что в случае признания нас победителем аукциона и нашего отказа от заключения договора купли-продажи или невнесения в срок установленной суммы платежа сумма внесенного нами залога остается у продавца.
4.
До подписания договора купли-продажи объекта приватизации настоящая заявка и протокол, подписанный с организаторами аукциона, будут считаться имеющими силу договора между нами.
5. Совершено «___» ___________________20 _____ г.
6. Полное наименование и адрес участника аукциона:
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
7. Платежные реквизиты участника аукциона, счет в банке, на который перечисляется сумма возвращенного залога:
_____________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
8. Доля государства, местных администраций, общественных организаций (объединений), благотворительных и иных общественных фондов в уставном капитале нашего предприятия составляет: _____________________________
(сумма цифрами и прописью)
_______ % от общей суммы уставного капитала.
Копии учредительных документов представляем.
Подпись уполномоченного лица:
За _________________________
(наименование покупателя) 
_______________________________
(должность уполномоченного лица)

_______________________________
(Ф.И.О.)

_______________________________
(подпись)
Дата                                           М. П.
Принято:

______________________________
                  (заполняется продавцом)
Приложение 19
(заполняется гражданами)
__________________________________________________________________________
(наименование продавца приватизируемого объекта)
ЗАЯВКА НА УЧАСТИЕ В АУКЦИОНЕ
1.
Изучив данные информационного сообщения об объекте приватизации, я __________________________________________________________________
___________________ согласен приобрести настоящий объект: ________________
__________________________________________________________________
____________________________________________________________________________________
(полное наименование объекта приватизации)
2. В случае победы на аукционе принимаю на себя обязательство заключить договор купли-продажи в срок не позднее 30 дней с момента подписания протокола с организаторами аукциона.
3. Я согласен с тем, что в случае признания меня победителем аукциона и моего отказа от заключения договора купли-продажи либо невнесения в срок установленной суммы платежа, сумма внесенного мною залога остается в распоряжении продавца.
4. До подписания договора купли-продажи объекта приватизации настоящая заявка и протокол будут считаться имеющими силу договора между нами.
5. Совершено «___» _______________ 20 ___ г.
6.
Ф. И. О. покупателя
_______________________________________________________ Паспорт серии________ № _________________________________________ выданный
________________________________________ о/м _________________________________
(дата выдачи)
6. Платежные реквизиты гражданина, счет в банке, на который перечисляется сумма возвращаемого залога:
Подпись гражданина ___________
Дата _________________________
Принято ______________________
(заполняется продавцом)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ
ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)


Среднее профессиональное образование
Экзаменационные билеты 

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	


ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)
Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров
Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 1
1. Понятие коммерческой информации. Виды коммерческой информации.

2. Услуги в оптовой  торговле. Их роль, содержание и классификация.

3. В проекте договора поставщик предлагает следующую формулировку одного из пунктов: по п. 3.4. расчеты за поставляемый товар производятся в форме предоплаты путем безналичного платежа. Вы с ним не согласны. Составьте протокол разногласий.

Преподаватель __________________________ 
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 2

1. Понятие и сущность коммерческой работы в торговле.

2. Использование торгово-технологического оборудования в коммерческой деятельности предприятий.
3. Вам поручено разработать проект договора поставки. Какие разделы Вы должны в нем предусмотреть?

Преподаватель __________________________ 
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)

АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 3

1. Задачи, направления, развития и совершенствования коммерческой работы в условиях рынка.

2. Торговые дома, порядок их организации, задачи и функции.

3. Составьте перечень вопросов для собеседования с кандидатами на должность коммерческого директора.

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 4

1. Личностные и профессиональные требования к коммерческому работнику.

2. Сущность, роль и перспективы развития биржевой торговли.

3. Покупатель обратился в магазин с просьбой вернуть деньги за сломавшийся телевизор, гарантийный срок которого еще не истек. В магазине ему отказали в возвращении денег и предложили заменить телевизор на другой. Правомерны ли действия работников магазина?
Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 5

1. Профессиональная коммерческая этика.

2. Договор лизинга. Порядок заключения лизингового договора.

  3. Продавец при подсчете стоимости покупки включила в нее стоимость целлофанового пакета с сахаром. Покупатель отказался платить за пакет. Кто прав в данной ситуации?
Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 6

1. Система показателей для анализа эффективности коммерческой деятельности торгового предприятия.

2. Сущность и значение торговой рекламы. Правовое регулирование рекламной деятельности.

3. Вам поручено провести инструктаж с молодыми работниками по вопросам профессиональной этики. О чем Вам следует им рассказать.

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 7

1. Порядок обеспечения сохранности коммерческой тайны.

2. Сущность и значение торговой рекламы.

3. Вам поручено подготовить переговоры с партнерами. Что Вы должны знать и учитывать при их подготовке

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 8
1. Товарные знаки и знаки обслуживания, их назначение. Их правовая защита.

2. Рекламные агентства, их задачи и функции.

3. Вам поручено произвести закупку товаров. Что Вы должны учитывать при выборе поставщика?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 9
1. Сущность и характер хозяйственных связей в народном хозяйстве.

2. Закон РФ «О рекламе», его значение и содержание.

3. Покупатель обратился в магазин с просьбой вернуть деньги за сломавшийся телевизор, гарантийный срок которого еще не истек. В магазине ему отказали в возвращении денег и предложили заменить телевизор на другой. Правомерны ли действия работников магазина?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 10
1. Система и структура хозяйственных связей в условиях рыночной экономики.

2. Порядок ведения биржевых торгов.

3. Вы обратились в рекламное агентство по поводу проведения рекламной компании своей фирмы. Как должны быть оформлены Ваши взаимоотношения?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 11

1. Роль Гражданского Кодекса РФ в регулировании хозяйственных связей.

2. Аукционные торги. Порядок оформления аукционной сделки.

3. У Вас имеется несколько кандидатур на должность коммерческого директора. На какие их качества следует обратить внимание по принятии окончательного решения.

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
(подпись)
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 12

1. Договор поставки, его значение, структура.

2. Методы определения психологического воздействия и экономической эффективности торговой рекламы.

3. Продавец при подсчете стоимости покупки включила в нее стоимость целлофанового пакета с сахаром. Покупатель отказался платить за пакет. Кто прав в данной ситуации?
Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 13

1. Общая методика заключения «надежного» договора поставки.

2. Товарная биржа как элемент рыночного механизма. Виды товарных бирж.

3. Вам поручено провести инструктаж с молодыми работниками по вопросам профессиональной этики. О чем Вам следует им рассказать.
Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
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Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 14
1. Сущность закупочной работы в условиях перехода к рынку.

2. Витрины как средство рекламирования товаров.

3. Вам поручено обеспечить сохранность коммерческой информации на предприятии. Какие мероприятия Вами должны быть осуществлены?
Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
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Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 15

1. Источники поступления и поставщики товаров в торговлю.

2. Цели и функции управления товарными запасами на предприятиях оптовой торговли.

3. Покупатель решил приобрести товар в кредит. Какие документы он должен для этого предоставить? Как юридически оформляется продажа товаров в кредит?
Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 
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Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 16

1. Содержание коммерческой работы по оптовой продаже товаров.

2. Понятие таможни и ее функции.

3. Вы решили провести рекламную кампанию своей фирмы. Что Вы должны учитывать при выборе рекламы?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 17
1. Коммерческий риск и способы его уменьшения.

2. Таможенный кодекс РФ, его назначение и содержание.

3.   Вы разработали товарный знак своей фирмы. Как осуществляется его правовая защита?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 18

1. Изучение спроса как функции коммерческой деятельности. Методы изучения спроса.

2. Понятие факторинга и сфера его применения. Содержание договора факторинга.

3.  Вам поручено проверить правильность ведения аукционной торговли. Какие документы должны иметься на предприятии?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 19
1. Организация оптовых торговых услуг.

2. Факторы, определяющие построение ассортимента на розничных торговых предприятиях.

3.  Вам поручено установить партнерские отношения с зарубежными фирмами с целью реализации своей продукции. Что Вы должны знать о своих возможных партнерах?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 20

1. Коммерческая работа по продаже товаров на розничных торговых предприятиях.

2. Сущность и понятие лизинга, виды и порядок заключения лизингового контракта.

3. Ваша фирма получила товар от зарубежного партнера. Каков порядок таможенного оформления и контроля грузов.

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 21

1. Сущность и значение франчайзинга, виды франчайзинга. Экономические основы развития франчайзинга в России.

2. Подготовка аукциона.

3. Вы приобрели по лизингу оборудование для своего предприятия. Как юридически должна быть оформлена лизинговая сделка?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
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Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 22

1. Закупка товаров на оптовых ярмарках и оптовых рынках.

2. Система показателей для анализа эффективности коммерческой деятельности торгового предприятия.

3. Вам поручено проанализировать проект договора поставки. На что Вы должны обратить внимание?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
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Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 23

1. Реализация товаров как ведущая функция в формировании доходов предприятия.

2. Биржевые сделки, их виды.

3. Вам поручено организовать оптовую продажу товаров со склада. Какие методы продажи Вы можете применить?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
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Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 24

1. Контроль и учет поступления товаров от поставщиков. Предъявление экономических санкций за нарушение условий поставок товаров.

2. Понятие аукциона, его организационные формы и виды.

3. Вы обратились в брокерскую фирму с целью реализации своей продукции на бирже. Какие документы Вы заключаете с брокерской фирмой?

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
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Специальность: 38.02.05 Товароведение и экспертиза качества потребительских товаров

Дисциплина: Основы коммерческой деятельности
ЭКЗАМЕНАЦИОННЫЙ БИЛЕТ № 25

1. Понятие об ассортименте, его виды, классификация торгового ассортимента.

2. Рекламные средства и их применение.

3. Вам поручено проверить работу розничных торговых предприятий. Какие документы регламентируют правила продажи товаров в розничной торговой сети.

Преподаватель __________________________
(подпись)

Заведующий кафедрой __________________________ О.В. Беляева
К комплекту экзаменационных билетов прилагаются разработанные преподавателем  и утвержденные на заседании кафедры критерии оценки по дисциплине.
Критерии оценки:

· оценка «отлично» выставляется студенту, если студент показывает глубокие знания представляемого материала при ответах, излагает материал грамотно и логично, правильно применяет теоретические положения;
· оценка «хорошо» выставляется студенту, если студент твердо знает программный материал, грамотно излагает, не допускает существенных неточностей в ответе на поставленные вопросы, умеет применять знания для решения практических заданий

· оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если студент имеет знания только основного материала, но не усвоил его деталей, не допускает грубых ошибок в ответе, требует в отдельных случаях наводящих вопросов для получения ответа, допускает отдельные неточности;
· оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если студент допускает грубые ошибки в ответе на вопросы, не может применить полученные знания на практике.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 
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ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)

Среднее профессиональное образование
Кафедра сервиса, товароведения и естественнонаучных дисциплин
(наименование кафедры)

Комплект тестов

по дисциплине ОСНОВЫ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
(наименование дисциплины)

Вариант 1

1. Понятие «коммерция», «коммерческий» означает:

1) торговлю;
2) любую деятельность, приносящую доход;
3) торговые процессы по купле-продаже товаров с целью получения прибыли.
4) любую деятельность;

5) торговые процессы.

2. В чём отличия предпринимательства от коммерции:

1) нет отличий;

2) предпринимательство представляет  собой организационно-производственную деятельность;

3) коммерция представляет собой вид торгового предпринимательства.

3. Коммерческая работа в неторговой деятельности может осуществляться:

1) да;

2) нет.

4. Более широким понятием является:

1) коммерция;

2) предпринимательство;

3) идентичные понятия.

5. Есть ли отличия в формах и методах коммерческой работы в период административно-плановой и рыночной экономики: 

1) да;

2) нет.

6. В торговле осуществляются процессы:

1) основные и дополнительные;

2) коммерческие и производственные;

3) самые различные.

7. К  коммерческим процессам относятся:

1) погрузка и разгрузка товаров;

2) хранение товаров;

3) изучение и прогнозирование спроса;

4) подсортировка товаров;

5) заключение договоров на поставку товаров;

6) рекламно-информационная работа.

8. В понятие хозяйственных связей между поставщиками и покупателями входят:

1) организационные взаимоотношения поставщиков и покупателей;

2) экономические отношения поставщиков и покупателей;

3) коммерческие взаимоотношения поставщиков и покупателей;

4) административно-правовые отношения поставщиков и покупателей;

5) совокупность хозяйственных отношений поставщиков и покупателей в процессе поставок товаров.

9. Правовые документы, регулирующие хозяйственные отношения между поставщиками и покупателями в рыночной экономике:

1)  Основные условия поставок отдельных товаров;

2) Особые условия поставок;

3) Положение о поставках продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления;

4) Гражданский кодекс Российской Федерации. 

10. Договор поставки вступает в силу и становится обязательным для сторон с момента:

1) направления стороной предложения (оферты) заключить договор;

2) оформления договора в письменной форме;

3) получения стороной, направившей оферту, её акцепта. 

11. Считается ли договор заключённым в письменной форме путем обмена документами по телефаксной сети:

1) да;

2) нет. 

12. Спецификация к договору поставки товаров составляется:

1) во всех случаях;

2) для установления качества поставленных товаров;

3) при поставках товаров сложного ассортимента; 

4) при поставках товаров простого ассортимента;

5) для установления количества поставляемых товаров.

13. При заключении договора поставки всегда составляется протокол разногласий:

1) да;

2) нет.

14. Спецификация, подписанная сторонами, может заменить договор поставки:

1) да;

2) нет.

15. Изменение или дополнение условий заключённого договора:

1) не допускается по одностороннему заявлению сторон;

2) допускается по одностороннему заявлению сторон;

3) допускается по соглашению сторон.

16. Заключенный договор может быть расторгнут:

1) да;

2) нет. 
17.Понятие «оптовый товарооборот» означает продажу товаров:

1) крупными партиями;

2) торговым предприятиям;

3) торговым предприятиям или оптовым посредникам для последующей перепродажи

18. Понятия источник поступления и поставщик это:

1) идентичные понятия;

2) понятия, имеющие отличия.

19. Розничная продажа отличается от оптовой:

1) нет отличий;

2) продажей товаров мелкими партиями;

3) продажей товаров населению для личного потребления.

20. Отличия в методах оптовой и розничной продажи товаров имеются:

1) да;

2) нет.

21. Методом оптовой продажи товаров со склада является:

1) продажа товаров в мелкорозничной торговой сети;

2) продажа товаров с личной отборкой товаров;

3) продажа товаров торговым домом;

4) продажа товаров на ярмарках;

5) продажа товаров в магазине.
22. Срок обмена непродовольственных товаров надлежащего качества:

1) в течение 7 дней, не считая дня продажи;

2) в течение 14 дней, не считая дня продажи;

3) в течение 10 дней, не считая дня продажи;

4) в течение 6 месяцев, не считая дня продажи;

5) в течение 20 дней, не считая дня продажи;

23. Что характеризует коммерческо-посредническую деятельность?

1) Вид человеческой деятельности, направленной на создание благоприятной атмосферы в трудовом коллективе;
2) Совокупные меры по формированию общественного мнения и имиджа компании;
3) Система мер, направленная на реконструкцию производственного комплекса оптово-посреднической компании;
4) Совокупные меры по обеспечению успешных процессов купли-продажи в целях удовлетворения рыночного спроса и получения намеченной прибыли.
24. К организаторам оптового товарооборота относятся:

1) биржи

2) агентские предприятия

3) ярмарки

4) комиссионные предприятия

5) дилерские предприятия

25) Сезонные скидки не принято устанавливать на такие товары как…..

1)обувь

2) турпутевки

3) канцтовары

4)одежда 

26) Недостатком телевизионной рекламы как средства коммуникации проявляются в…

- охвате большой аудитории потенциальных потребителей

- возможностью застать потребителя дома

- невысокой стоимости изготовления

- большой частоте контакта, раздражающей потребителя
Вариант 2

1. В понятие хозяйственных связей между поставщиками и покупателями входят:

1) совокупность хозяйственных отношений поставщиков и покупателей в процессе поставок товаров;

2) экономические отношения поставщиков и покупателей;

3) коммерческие взаимоотношения поставщиков и покупателей;

4) административно-правовые отношения поставщиков и покупателей;

5) организационные взаимоотношения поставщиков и покупателей.

2. Понятие «оптовый товарооборот» означает продажу товаров:

1) крупными партиями;

2) торговым предприятиям или оптовым посредникам для последующей перепродажи;

3) торговым предприятиям.

3. Договор поставки вступает в силу и становится обязательным для сторон с момента:

1) направления стороной предложения (оферты) заключить договор;

2) оформления договора в письменной форме;

3) получения стороной, направившей оферту, её акцепта.

4. Розничная продажа отличается от оптовой:

1) продажей товаров населению для личного потребления;

2) продажей товаров мелкими партиями;

3) нет отличий.

5. Спецификация к договору поставки товаров составляется:

1) во всех случаях;

2) для установления качества поставленных товаров;

3) при поставках товаров простого ассортимента; 

4) при поставках товаров сложного ассортимента;

5) для установления количества поставляемых товаров.

6. Коммерческая работа в неторговой деятельности может осуществляться:

1) да;

2) нет.

7. Отличия в методах оптовой и розничной продажи товаров имеются:

1) нет;

2) да.

8. К  коммерческим процессам относятся:

1) погрузка и разгрузка товаров;

2) изучение и прогнозирование спроса;

3) хранение товаров;

4) заключение договоров на поставку товаров;

5) рекламно-информационная работа;

6) подсортировка товаров.

9. Понятие «коммерция», «коммерческий» означает:

1) торговлю; 

2) торговые процессы по купле-продаже товаров с целью получения прибыли;

3) любую деятельность, приносящую доход;

4) любую деятельность;

5) торговые процессы.

10. При заключении договора поставки всегда составляется протокол разногласий:

1) да;

2) нет.           

11. В чём отличия предпринимательства от коммерции:

1) коммерция представляет собой вид торгового предпринимательства;

2) предпринимательство представляет  собой организационно-производственную деятельность;

3) нет отличий.

12. Более широким понятием является:

1) коммерция;

2) предпринимательство;

3) идентичные понятия.

13. Изменение или дополнение условий заключённого договора:

1) не допускается по одностороннему заявлению сторон;

2) допускается по одностороннему заявлению сторон;

3) допускается по соглашению сторон.

4) не допускается;

5) допускается постоянно.

14. Есть ли отличия в формах и методах коммерческой работы в период административно-плановой и рыночной экономики: 

1) да;

2) нет.

15. Спецификация, подписанная сторонами, может заменить договор поставки:

1) да;

2) нет.

16. В торговле осуществляются процессы:

1) коммерческие и производственные;

2) основные и дополнительные;

3) самые различные.

17. Заключенный договор может быть расторгнут:

1) да;

2) нет. 

18. Считается ли договор заключённым в письменной форме путем обмена документами по телефаксной сети:

1) да;

2) нет.

19. Правовые документы, регулирующие хозяйственные отношения между поставщиками и покупателями в рыночной экономике:

1) Основные условия поставок отдельных товаров;

2) Гражданский кодекс Российской Федерации;

3) Положение о поставках продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления;

4) Особые условия поставок. 

20. Понятия источник поступления и поставщик это:

1) идентичные понятия;

2) понятия, имеющие отличия.

21. Исследование рекламы – это:

1) систематический сбор и анализ информации о состоянии рынка;

2) сбор информации о состоянии спроса;

3) сбор и анализ информации, назначение которой состоит в оценке рекламных стратегий, рекламных объявлений;

4) систематический сбор и анализ информации о демографических изменениях;

5) сбор и анализ информации о новейших достижениях науки и техники.
22. Срок обмена обуви надлежащего качества:

1) в течение 7 дней, не считая дня продажи;

2) в течение 10 дней, не считая дня продажи;

3) в течение 6 месяцев, не считая дня продажи;

4) в течение 14 дней, не считая дня продажи;

5) в течение 20 дней, не считая дня продажи;

23. Укажите определение содержания коммерческой системы:

1) философия управления многообразными  коммуникациями в процессе производства товаров, услуг;

2) комплекс планово-управленческих решений при разработке новых видов товаров, услуг;

3) единый производственно-коммерческий комплекс товаров, услуг, динамично функционирующих в определенной производственной, экономической, правовой и территориальной среде в конкретный момент времени;

4) единая система принципов, целей, задач для формирования социально-корпоративной ответственности, культуры организации и имиджа.

24. Что относится к коммерческому риску?

1) неправильные действия в процессе выполнения коммерческих операций;

2) возможные убытки в коммерческой работе, определяемые как сумма ущерба, понесенного вследствие неверного решения;

3) неправомерные действия коммерсанта, связанные с потерей прибыли;

4) потеря имиджа на рынке.

25) К наружной рекламе не принято относить….

- афиши

- транспаранты

- рекламные сувениры

- электронные табло

26) Товарами-заменителями являются…

1) чай и булочка

2) спички и зажигалки

3)кроссовки и футболки

4)учебники и тетради
Вариант 3

1. Считается ли договор заключённым в письменной форме путем обмена документами по телефаксной сети:

1) нет;

2) да.

2. При заключении договора поставки всегда составляется протокол разногласий:

1) нет;

2) да.

3. В торговле осуществляются процессы:

1) основные и дополнительные;

2) коммерческие и производственные;

3) самые различные.

4. Понятие «оптовый товарооборот» означает продажу товаров:

1) торговым предприятиям или оптовым посредникам для последующей перепродажи;

2) торговым предприятиям;

3) крупными партиями.

5. Заключенный договор может быть расторгнут:

1) нет;

2) да.
6. Розничная продажа отличается от оптовой:

1) нет отличий;

2) продажей товаров населению для личного потребления;

3) продажей товаров мелкими партиями.

7. Изменение или дополнение условий заключённого договора:

1) допускается по соглашению сторон;

2) не допускается по одностороннему заявлению сторон;

3) допускается по одностороннему заявлению сторон;

4) не допускается;

5) допускается постоянно.

8. Более широким понятием является:

1) предпринимательство;

2) коммерция;

3) идентичные понятия.

9. Спецификация, подписанная сторонами, может заменить договор поставки:

1) нет;

2) да.

10. Отличия в методах оптовой и розничной продажи товаров имеются:

1) да;

2) нет.

11. Правовые документы, регулирующие хозяйственные отношения между поставщиками и покупателями в рыночной экономике:

1) Основные условия поставок отдельных товаров;

2) Особые условия поставок;

3) Гражданский кодекс Российской Федерации;

4) Положение о поставках продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления.

12. Понятие «коммерция», «коммерческий» означает:

1) торговые процессы по купле-продаже товаров с целью получения прибыли;                  

2) любую деятельность, приносящую доход;        

3) торговлю.

13. Спецификация к договору поставки товаров составляется:

1) при поставках товаров сложного ассортимента;

2) при поставках товаров простого ассортимента;

3) для установления качества поставленных товаров; 

4) во всех случаях;

5) для установления количества поставляемых товаров.

14. Коммерческая работа в неторговой деятельности может осуществляться:

1) нет; 

2) да.

15. В понятие хозяйственных связей между поставщиками и покупателями входят:

1) организационные взаимоотношения поставщиков и покупателей;

2) экономические отношения поставщиков и покупателей;

3) коммерческие взаимоотношения поставщиков и покупателей;

4) совокупность хозяйственных отношений поставщиков и покупателей в процессе поставок товаров;

5) административно-правовые отношения поставщиков и покупателей.

16. Понятие «оптовая торговля» означает:
1) торговлю товарами с последующей их перепродажей или профессиональным использованием;

2) продажу товаров крупными партиями;

3) торговлю товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного, домашнего использования;

4) продажу товаров торговым предприятиям;

5) торговлю товарами, не связанной с предпринимательской деятельностью.   

17. К  коммерческим процессам относятся:

1) изучение и прогнозирование спроса;

2) хранение товаров;

3) погрузка и разгрузка товаров;

4) заключение договоров на поставку товаров;

5) подсортировка товаров;

6) рекламно-информационная работа.

18. Есть ли отличия в формах и методах коммерческой работы в период административно-плановой и рыночной экономики: 

1) нет;

2) да.

19. Договор поставки вступает в силу и становится обязательным для сторон с момента:

1) получения стороной, направившей оферту, её акцепта;

2) оформления договора в письменной форме;

3) направления стороной предложения (оферты) заключить договор.

20. В чём отличия предпринимательства от коммерции:

1) нет отличий;

2) предпринимательство представляет  собой организационно-производственную деятельность;

3) коммерция представляет собой вид торгового предпринимательства.

21. Классификация 
торговли по форме товародвижения:

1) оптовая торговля, розничная торговля;

2) государственная, негосударственная;
3) транзитная, складская;

4) однозвенная, многозвенная;

5) централизованная, децентрализованная.

22. Какие средства рекламы относятся к рекламе на месте продажи:
1) транспортная реклама;

2) почтовая реклама;

3) интерактивная реклама;

4) телереклама;

5) витрины.

23. Укажите условия, предполагающие экономическую свободу субъектов в коммерческих отношениях:

1) ориентация на извлечение максимально возможной прибыли;

2) умение гибко отказаться от ответственности за выполнение принятых обязательств;

3) способность приспосабливаться к быстро изменяющимся условиям рынка;

4) полная независимость от  интересов и действий субъектов рынка.

24. Какие прямые внешние факторы оказывают непосредственное влияние на коммерческую деятельность предприятия?

1) государство;

2) платежный баланс;

3) конкуренты;

4) темпы национального дохода.

25. Разработка рекламной компании продукта всегда начинается с …

1) расчета рекламного бюджета

2) поиска источников финансирования

3) выбора носителей рекламы

4) анализа рыночной ситуации

26. К «жестким» потребительским характеристикам микроволновой печи не относится… 

1) объем печи

2) упаковка

3) мощность

4) потребление электроэнергии
Вариант 4

1. Отличия в методах оптовой и розничной продажи товаров имеются:

1) да;

2) нет.

2. Розничная продажа отличается от оптовой:

1) нет отличий;

2) продажей товаров мелкими партиями;

3) продажей товаров населению для личного потребления;

4) незначительными отличиями;

5) продажей товаров крупными партиями.

3. Понятия источник поступления и поставщик это:

1) идентичные понятия;

2) понятия, имеющие отличия.

4. Понятие «оптовый товарооборот» означает продажу товаров:

1) крупными партиями;

2) торговым предприятиям;

3) торговым предприятиям или оптовым посредникам для последующей перепродажи

5. Заключенный договор может быть расторгнут:

1) да;

2) нет.

6. Изменение или дополнение условий заключённого договора:

1) не допускается по одностороннему заявлению сторон;

2) допускается по одностороннему заявлению сторон;

3) допускается по соглашению сторон.

4) не допускается;

5) допускается постоянно.

7. Спецификация, подписанная сторонами, может заменить договор поставки:

1) да;

2) нет.

8. При заключении договора поставки всегда составляется протокол разногласий:

1) да;

2) нет.

9. Спецификация к договору поставки товаров составляется:

1) во всех случаях;

2) для установления качества поставленных товаров;

3) при поставках товаров сложного ассортимента; 

4) при поставках товаров простого ассортимента;

5) для установления количества поставляемых товаров.

10. Считается ли договор заключённым в письменной форме путем обмена документами по телефаксной сети:

1) да;

2) нет.

11. Договор поставки вступает в силу и становится обязательным для сторон с момента:

1) направления стороной предложения (оферты) заключить договор;

2) оформления договора в письменной форме;

3) получения стороной, направившей оферту, её акцепта. 

12. Правовые документы, регулирующие хозяйственные отношения между поставщиками и покупателями в рыночной экономике:

1) Основные условия поставок отдельных товаров;

2) Особые условия поставок;

3) Положение о поставках продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления;

4) Гражданский кодекс Российской Федерации.

13. В понятие хозяйственных связей между поставщиками и покупателями входят:

1) организационные взаимоотношения поставщиков и покупателей;

2) экономические отношения поставщиков и покупателей;

3) коммерческие взаимоотношения поставщиков и покупателей;

4) административно-правовые отношения поставщиков и покупателей;

5) совокупность хозяйственных отношений поставщиков и покупателей в процессе поставок товаров.

14. К коммерческим процессам относятся:

1) погрузка и разгрузка товаров;

2) хранение товаров;

3) изучение и прогнозирование спроса;

4) подсортировка товаров;

5) заключение договоров на поставку товаров;

6) рекламно-информационная работа.

15. В торговле осуществляются процессы:

1) основные и дополнительные;

2) коммерческие и производственные;

3) самые различные.

16. Есть ли отличия в формах и методах коммерческой работы в период административно-плановой и рыночной экономики: 

1) да;

2) нет.

17. Более широким понятием является:

1) коммерция;

2) предпринимательство;

3) идентичные понятия 

18. Коммерческая работа в неторговой деятельности может осуществляться:

1) да;

2) нет.

19. В чём отличия предпринимательства от коммерции:

1) нет отличий;

2) предпринимательство представляет  собой организационно-производственную деятельность;

3) коммерция представляет собой вид торгового предпринимательства.

20. Понятие «коммерция», «коммерческий» означает:

1) торговлю;

2) любую деятельность, приносящую доход;

3) торговые процессы по купле-продаже товаров с целью получения прибыли;

4) любую деятельность;

5) торговые процессы.

21. Классификация торговли по форме товародвижения:

1) транзитная, складская;
2) оптовая торговля, розничная торговля;

3) государственная, негосударственная;

4) централизованная, децентрализованная;

5) однозвенная, многозвенная.

22. Какие средства рекламы относятся к рекламе на месте продажи:
1) транспортная реклама;

2) почтовая реклама;

3) витрины.

4) интерактивная реклама;

5) телереклама.

23. Что является основной целью коммерческой деятельности?

1) стабильность цен;

2) оптимизация совокупных затрат;

3) получение намеченной прибыли в режиме максимального удовлетворения запросов потребителей;

4)концепция партнерства.

24)Бентам – это тип небольшого магазина розничной торговли, имеющего:

1)территориальную удаленность от потребителей;

2)большой ассортимент, включающий более 10000 наименований;

3)максимальную приближенность к жителям  близлежащего района, а также достаточно широкий ассортимент различных видов товаров;

4)ассортимент исключительно определенной группы товаров, производства конкретного изготовителя.

25) Сезонные скидки принято устанавливать на такие товары как….

1) ортопедическая обувь

2) обувь летняя

3)домашняя обувь

4) рабочая (специализированная) обувь
26) Согласно Закону «О рекламе» государственный контроль за соблюдением законодательства Российской Федерации о рекламе в пределах своей компетенции осуществляет…

- Федеральное агентство по печати и массовым коммуникациям

- Антимонопольный орган

- Арбитражный суд Российской Федерации

- Министерство культуры и массовых коммуникаций
Вариант 5

1. Договор поставки вступает в силу и становится обязательным для сторон с момента:

1) направления стороной предложения (оферты) заключить договор;

2) получения стороной, направившей оферту, её акцепта;

3) оформления договора в письменной форме.

2. Понятие «коммерция», «коммерческий» означает:

1) торговлю;                  

2) торговые процессы по купле-продаже товаров с целью получения прибыли;        

3) любую деятельность, приносящую доход;           

4) любую деятельность;

5) торговые процессы.

3. Изменение или дополнение условий заключённого договора:

1) допускается по соглашению сторон;

2) не допускается по одностороннему заявлению сторон;

3) допускается по одностороннему заявлению сторон;

4) не допускается;

5) допускается постоянно.

4. В чём отличия предпринимательства от коммерции:

1) коммерция представляет собой вид торгового предпринимательства;

2) предпринимательство представляет  собой организационно-производственную деятельность;

3) нет отличий.

5. При заключении договора поставки всегда составляется протокол разногласий:

1) нет;

2) да.

6. Есть ли отличия в формах и методах коммерческой работы в период административно-плановой и рыночной экономики: 

1) да;

2) нет.

7. Спецификация к договору поставки товаров составляется:

1) во всех случаях;

2) при поставках товаров сложного ассортимента;

3) для установления качества поставленных товаров; 

4) при поставках товаров простого ассортимента;

5) для установления количества поставляемых товаров.

8. В торговле осуществляются процессы:

1) самые различные;

2) основные и дополнительные;

3) коммерческие и производственные.

9. Правовые документы, регулирующие хозяйственные отношения между поставщиками и покупателями в рыночной экономике:

1)  Гражданский кодекс Российской Федерации;

2) Особые условия поставок;

3) Положение о поставках продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления;

4) Основные условия поставок отдельных товаров.

10. Коммерческая работа в неторговой деятельности может осуществляться:

1) да;

2) нет.

11. Спецификация, подписанная сторонами, может заменить договор поставки:

1) нет;

2) да.

12. К  коммерческим процессам относятся:

1) рекламно-информационная работа;

2) заключение договоров на поставку товаров;

3) изучение и прогнозирование спроса;

4) подсортировка товаров;

5) хранение товаров;

6) погрузка и разгрузка товаров.

13. Отличия в методах оптовой и розничной продажи товаров имеются:

1) да;

2) нет.

14. Более широким понятием является:

1) предпринимательство;

2) коммерция;

3) идентичные понятия.

15. Считается ли договор заключённым в письменной форме путем обмена документами по телефаксной сети:

1) нет;

2) да.

16.Понятие «оптовый товарооборот» означает продажу товаров:

1) крупными партиями;

2) торговым предприятиям;

3) торговым предприятиям или оптовым посредникам для последующей перепродажи

17. Розничная продажа отличается от оптовой:

1) нет отличий;

2) продажей товаров мелкими партиями;

3) продажей товаров населению для личного потребления;

4) незначительными отличиями;

5) продажей товаров крупными партиями.

18. Заключенный договор может быть расторгнут:

1) да;

2) нет. 

19. В понятие хозяйственных связей между поставщиками и покупателями входят:

1) организационные взаимоотношения поставщиков и покупателей;

2) экономические отношения поставщиков и покупателей;

3) совокупность хозяйственных отношений поставщиков и покупателей в процессе поставок товаров;

4) административно-правовые отношения поставщиков и покупателей;

5) коммерческие взаимоотношения поставщиков и покупателей.

20. Понятия источник поступления и поставщик это:

1) идентичные понятия;

2) понятия, имеющие отличия.

21. Классификация 
торговли по форме товародвижения:

1) оптовая торговля, розничная торговля;

2) государственная, негосударственная;

3) централизованная, децентрализованная;

4) транзитная, складская;

5) однозвенная, многозвенная.

22. В чём отличие гипермаркета от супермаркета?

1) в инфраструктуре;

2) в универсальности;

3) в форме торгового обслуживания;

4) в типоразмере;

5) в ассортименте реализуемых товаров.

23. Что относится к инфраструктуре рынка?

1) система коммуникации, обеспечивающая успешную доставку;

2) комплекс элементов, используемых в кризисных ситуациях;

3) наличие материально-технической базы, высокого производственного потенциала компании;

4) комплекс отраслей и сфер хозяйства, а также непроизводственных сфер деятельности, обеспечивающих воспроизводственные условия функционирования рынка.

23. Кем утверждается план сбыта промышленного предприятия?

1) Министерством торговли и экономического развития Российской Федерации;

2) Руководством предприятия;

3) Начальником отдела сбыта;

4) Департаментом 

25) Система ритейлоров -  это слаженная  система работы розничных торговцев, обслуживающих сеть магазинов:

1) да;

2) нет.

26) . К недостатку рекламы в газетах относят….

1) относительно высокую стоимость изготовления

2)недостаточную  оперативность выпуска номеров

3) кратковременность существования газеты как носителя

4)большой охват аудитории нецелевых потребителей

Вариант 6

1. Есть ли отличия в формах и методах коммерческой работы в период административно-плановой и рыночной экономики: 

1) нет;

2) да.

2. К  коммерческим процессам относятся:

1) погрузка и разгрузка товаров;

2) хранение товаров;

3) изучение и прогнозирование спроса;

4) подсортировка товаров;

5) заключение договоров на поставку товаров;

6) рекламно-информационная работа.

3. Розничная продажа отличается от оптовой:

1) продажей товаров населению для личного потребления;

2) продажей товаров мелкими партиями;

3) нет отличий;

4) незначительными отличиями;

5) продажей товаров крупными партиями.

4. Понятие «коммерция», «коммерческий» означает:

1) торговлю;                  

2) любую деятельность, приносящую доход;        

3) торговые процессы по купле-продаже товаров с целью получения прибыли;            

4) любую деятельность;

5) торговые процессы.

5.  Договор поставки вступает в силу и становится обязательным для сторон с момента:

1) получения стороной, направившей оферту, её акцепта;

2) оформления договора в письменной форме;

3) направления стороной предложения (оферты) заключить договор.
6. Коммерческая работа в неторговой деятельности может осуществляться:

1) да;

2) нет.

7. В понятие хозяйственных связей между поставщиками и покупателями входят:

1) организационные взаимоотношения поставщиков и покупателей;

2) экономические отношения поставщиков и покупателей;

3) коммерческие взаимоотношения поставщиков и покупателей;

4) административно-правовые отношения поставщиков и покупателей;

5) совокупность хозяйственных отношений поставщиков и покупателей в процессе поставок товаров.

8. Понятие «оптовый товарооборот» означает продажу товаров:

1) крупными партиями;

2) торговым предприятиям или оптовым посредникам для последующей перепродажи;

3) торговым предприятиям.

9. Более широким понятием является:

1) коммерция;

2) предпринимательство;

3) идентичные понятия.

10. Считается ли договор заключённым в письменной форме путем обмена документами по телефаксной сети:

1) да;

2) нет.

11. Заключенный договор может быть расторгнут:

1) да;

2) нет. 

12. Спецификация к договору поставки товаров составляется:

1) во всех случаях;

2) для установления качества поставленных товаров;

3) при поставках товаров сложного ассортимента; 

4) при поставках товаров простого ассортимента;

5) для установления количества поставляемых товаров.

13. Понятия источник поступления и поставщик это:

1) идентичные понятия;

2) понятия, имеющие отличия.

14. При заключении договора поставки всегда составляется протокол разногласий:

1) нет;

2) да.

15. Спецификация, подписанная сторонами, может заменить договор поставки:

1) да;

2) нет.

16. Правовые документы, регулирующие хозяйственные отношения между поставщиками и покупателями в рыночной экономике:

1)  Основные условия поставок отдельных товаров;

2) Особые условия поставок;

3) Положение о поставках продукции производственно-технологического назначения и товаров народного потребления;

4) Гражданский кодекс Российской Федерации.

17. Изменение или дополнение условий заключённого договора:

1) не допускается по одностороннему заявлению сторон;

2) допускается по одностороннему заявлению сторон;

3) допускается по соглашению сторон.

18. В торговле осуществляются процессы:

1) основные и дополнительные;

2) коммерческие и производственные;

3) самые различные.

19. Отличия в методах оптовой и розничной продажи товаров имеются:

1) да;

2) нет.

20. В чём отличия предпринимательства от коммерции:

1)  нет отличий;

2) предпринимательство представляет  собой организационно-производственную деятельность;

3) коммерция представляет собой вид торгового предпринимательства.

21. Классификация торговли по форме товародвижения:

1) оптовая торговля, розничная торговля;

2) транзитная, складская;

3) государственная, негосударственная;

4) централизованная, децентрализованная;

5) однозвенная, многозвенная.

22. В чём отличие гипермаркета от супермаркета?

1) в инфраструктуре;

2)  в типоразмере;

3) в универсальности;

4) в форме торгового обслуживания;

5) в ассортименте реализуемых товаров.

23. Укажите отделы, относящиеся к коммерческой службе промышленного предприятия:

1)финансовый;

2)маркетинга;

3)сбыта;

4) производственный.

24. Что означает внутрифирменное планирование?

1) совокупность процедур от предпринимательского замысла до его реализации;

2)  объективная экономическая категория, отражающая  степень успеха коммерческой деятельности;

3) предпосылка эффективного управления коммерцией в области реализации товаров,  услуг;

4) неразрывный процесс, включающий стратегическое, тактическое и оперативное планирование для достижения поставленной генеральной цели компании.

25.В основе сетевой торговли используется франчайзинг, содержание которого включает:

1)организацию торговли в рамках конкурсного отбора (тендера) для выполнения государственного заказа;

2)право участия в работе биржи по торговле фьючерсными контрактами;

3)привилегию при получении льготного кредита для выполнения социальных акций;

4)определенный тип организации технологии продаж, которая предполагает функционирование широкой сети магазинов, имеющих единую торговую марку и фирменный стиль обслуживания клиентов.

26) К жизненному циклу товара не относятся этап…

1)старость

2)внедрение

3)рост

4)спад

Критерии оценивания: 
«отлично» – более 85% правильных ответов,

«хорошо» – 70%-84%  правильных ответов,

«удовлетворительно» – 50%-69% правильных ответов,

«неудовлетворительно» – менее 50% правильных ответов.

Время, которое отводится на выполнение теста 30-40 минут.
АВТОНОМНАЯ НЕКОММЕРЧЕСКАЯ ОБРАЗОВАТЕЛЬНАЯ

ОРГАНИЗАЦИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

ЦЕНТРОСОЮЗА РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ 

«РОССИЙСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ КООПЕРАЦИИ»

	


ПОВОЛЖСКИЙ КООПЕРАТИВНЫЙ ИНСТИТУТ (ФИЛИАЛ)

Среднее профессиональное образование

Кафедра сервиса, товароведения и естественнонаучных дисциплин
(наименование кафедры)

Комплект заданий для самостоятельных работ

по дисциплине ОСНОВЫ КОММЕРЧЕСКОЙ ДЕЯТЕЛЬНОСТИ
(наименование дисциплины)

· оценка «отлично» выставляется студенту, если вся работа выполнена безошибочно и нет исправлений;
· оценка «хорошо» выставляется студенту, если допущены 1-2  ошибки;

· оценка «удовлетворительно»  если допущены ошибки в ходе выполнения одной из заданий  или допущены 3-4  ошибки;
· оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если допущены ошибки в ходе выполнения  заданий или допущена ошибка в ходе решения одного задания и 4   ошибки.
Тема 1. Сущность, роль, содержание и задачи коммерческой работы
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Роль коммерческой деятельности на современном этапе.
2. Предмет и задачи курса «Коммерческая деятельность».
3. Зарубежный опыт организации коммерческой деятельности и марке-тинга.
4. Понятие и сущность коммерческой работы.
5. Содержание коммерческой деятельности.
6. Задачи совершенствования коммерческой работы в условиях перехода к рынку.
7. Система показателей, характеризующих эффективность коммерческой работы торгового предприятия.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 1.
При изучении этой темы студентам следует обратить внимание на эволю-цию развития коммерческой деятельности и роли коммерческой деятельности на каждом из этапов развития. Обратите внимание на принципы организации коммерческой деятельности на современном этапе, рассмотрите актуальные за-дачи коммерческих служб.
Изучая предмет, метод и задачи курса «Коммерческая деятельность» ак-центируйте внимание на объектах и предметах изучения, коммерческих про-цессах; ознакомьтесь с формулировкой понятия «Коммерция» и выявите, какие задачи стоят перед коммерцией в свете происходящих перемен на рынке. Обра-тите внимание на сходство и различие в организации коммерческой деятельно-сти в России и за рубежом.
Обратите внимание на то, что коммерческие функции в зависимости от участия в формировании дохода делятся на две группы. Выявите, какие функ-ции непосредственно формируют доход предприятия, какие опосредованно участвуют в их формировании, изучите механизм формирования.
Знакомясь, с материалами по совершенствованию коммерческой деятель-ности, обратите внимание на то, что для достижения положительного эффекта требуется совершенствование целого комплекса мер:
· правовых;
· организационных;
· экономических.
Выявите содержание этого комплекса мер. По каждому вопросу следует проработать содержание и методику анали-
за эффективности, выявить разницу между балансовой и операционной прибы-лью, изучить все качественные показатели, характеризующие эффективность деятельности.
Тема 2. Психология и этика коммерческой деятельности
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Личностные и профессиональные требования к коммерческому работ-нику.
2. Этикет предпринимателя – коммерсанта.
3. Конфликтные ситуации и пути их разрешения.
4. Организация деловых переговоров.
5. Коммерческий риск, его виды, методы оценки.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 2.
При изучении данной темы обратите внимание, какими специальными знаниями должен обладать коммерческий работник, какие личностные требо-вания предъявляются к нему. Изучите этический кодекс предпринимателя-коммерсанта.
Одним из факторов успеха в коммерческой деятельности является со-блюдение правил делового этикета. В этой связи ознакомьтесь с правилами представления и знакомства; ведения деловых бесед; деловой переписки и те-лефонных переговоров; с требованиями к внешнему виду, вербальным спосо-бом общения. Изучение порядок ведения переговоров. Рассмотрите распро-страненные нечестные приемы в переговорах.
В процессе переговоров могут возникнуть конфликтные ситуации. Вам следует ознакомиться со способами их разрешения.
Изучая содержание коммерческих рисков, обратите внимание на природу их возникновения; выявите возможные позитивные и негативные последствия риска; ознакомясь с путями предупреждения и преодоления негативных по-следствий риска.
Тема 3. Коммерческая информация и её правовая защита
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Понятие коммерческой информации и коммерческой тайны.
2. Обеспечение защиты коммерческой тайны.
3. Товарные знаки в коммерческой работе.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 4.
Этапом, предшествующим изучению учебного материала является озна-комление с правовыми актами РФ, регулирующими отношения между хозяйст-
вующими субъектами, а так же хозяйствующими субъектами с органами власти и контролирующими органами.
Ознакомьтесь с определением «Служебная и коммерческая тайна» статьи 139 ГК РФ.
Уясните, какая информация может составлять коммерческую тайну; ка-кова разница между коммерческой тайной и коммерческими секретами; каковы различия в механизмах защиты тайны в нашей стране и за рубежом.
При изучении темы следует помнить, что охрана конфиденциальности осуществляется как на уровне государства, так и на уровне предприятия.
С правовой охраной на уровне государства Вы можете ознакомиться в Гражданском кодексе РФ, Кодексе об административных правонарушениях, налоговом кодексе, законе «О конкуренции и ограничении монополистической деятельности на товарных рынках», «Законе о рекламе», со способами защиты на уровне предприятия – на стр. 55-61 учебника «Коммерческая деятельность Ф.Г. Панкратова и Т.К. Серегиной.
По последнему вопросу детально изучите Закон «О товарных знаках, зна-ках обслуживания и мест происхождения», ознакомьтесь с определением то-варного знака; с требованиями, предъявляемыми к нему, порядком регистра-ции, со способами защиты товарного знака.
Тема 4. Организация хозяйственных связей
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Сущность и структура хозяйственных связей в торговле.
2. Договор поставки товаров его содержание.
3. Порядок заключения и расторжения договора поставки.
4. Организация прямых договорных связей торговых организаций и предприятий с промышленными предприятиями.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 4.
Изучая эту тему, вы должны рассмотреть сущность хозяйственных свя-зей, всю систему связей от поиска деловых партнеров до контроля исполнения договоров поставки. Прочитайте в учебнике «Коммерческая деятельность» Ф.Г. Панкратова и Т.К. Серегиной о различиях в связях на разных этапах развития экономики.
Знакомясь с содержанием договора поставки, обратите внимание на то, какие условия договора являются существенными с точки зрения Гражданского кодекса РФ, какие условия являются существенными для сторон договора, ка-кие условия являются можно отнести к дополнительным и прочим.
Детально изучите этап, предшествующий заключению договора, рас-смотрите порядок и условия изменения условий договора и механизм растор-жения договора в двух- и одностороннем порядке.
При подготовке варианта ответа о прямых хозяйственных связях, уясните разницу между прямыми и опосредованными связями, какие функции при осу-ществлении прямых связей выполняют производители, оптовые предприятия, розничные предприятия. Усвойте методику расчета минимального товарообо-рота и эффективности хозяйственных связей.
Тема 5. Коммерческая работа по оптовым закупкам товаров
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Сущность, роль и содержание закупочной работы.
2. Изучение и поиск коммерческих партнеров по закупке товаров.
3. Организация закупки товаров на оптовых ярмарках и оптовых рынках.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 5.
В условиях формирования рыночных отношений и децентрализацией хо-зяйственных связей произошли изменения в системе закупок и поиске партне-ров. Вам следует детально проработать вопросы, характеризующие содержание закупочной работы на современном этапе, уяснить разницу между современ-ным состоянием этого вида деятельности и выделить основные характеристики свободных рыночных отношений. Внимательно исследуйте методики поиска партнеров по хозяйственным связям, выявите, какие источники информации следует изучать коммерсанту при поиске партнеров, какие юридические и фи-зические лица могут быть поставщиками. Исследуйте характеристики оптовых ярмарок, оптовых рынков, магазинов-складов и особенности закупки на каждом из субъектов.
Тема 6. Коммерческая работа по оптовой и розничной продаже това-ров
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Виды оптового оборота по продаже товаров.
2. Организация оказания оптовых услуг.
3. Организация продажи товаров на оптово-продовольственных рынках.
4. Коммерческая работа по продаже товаров на розничных торговых предприятиях.
5. Методы розничной продажи товаров.
6. Организация оказания услуг розничными торговыми предприятиями.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 6.
Реализация товаров – одна из функций, непосредственно формирующая доход предприятия. В этой связи вам следует детально проработать сущность и
содержание этого вида деятельности в опте и рознице, этапы работы, изучить маркетинговый подход к сбыту. Следует обратить внимание на необходимость ориентации на целевой рынок, а так же на то, что среди маркетинговых реше-ний важным является решение о товарном ассортименте и стимулирование сбыта.
При изучении темы обратите внимание на различия между формами и методами оптовой продажи. Изучение механизм продаж по личной отборке, по заявкам, через комнаты образцов, посылками, через разъездных товароведов, а также содержание и эффективность торговых услуг. Изучите содержание мето-дов розничной продажи.
Ознакомьтесь с материалами Концепции развития потребительской коо-перации РФ до 2010 года по розничной и оптовой торговле.
Тема 7. Организация биржевой торговли
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Сущность, роль и развитие биржевой торговли, её функции.
2. Порядок организации товарной биржи. Виды биржи и биржевых сде-лок.
3. Организация торговых операций на бирже.
4. Торговые дома, порядок их организации, задачи и функции.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 7.
По данной теме нужно рассмотреть принципы и особенности функциони-рования товарных бирж в РФ и за рубежом, этапах развития и становления биржевого рынка; уяснить роль биржи на этапе рыночных реформ, её функции. Обратите внимание на функциональные особенности каждого структурного подразделения биржи. Внимательно прочитайте определение: универсальные,
специализированные, узкоспециализированные биржи; фьючерсные, форвард-ные сделки и сделки с немедленной поставкой. Изучите правила биржевых тор-гов в Законе «О товарных биржах», а также порядок разрешения споров; за-помните разницу: между брокером и маклером; между биржей и брокерской конторой.
Тема 8. Организация торговли на аукционах
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Сущность, организационные формы и виды аукционов.
2. Порядок организации и проведения аукциона.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 8.
Аукцион – это продажа товара на публичных торгах. Каковы особенности публичных торгов Вы узнаете из 1 части ГК РФ и учебников по коммерческой деятельности.
В процессе изучения уясните разницу: между принудительным и добро-вольным аукционом, открытыми и закрытыми торгами; гласными и негласны-ми торгами.
Вам следует иметь четкое представление о порядке проведения аукцио-на. Конкретно:
· кто входит в аукционный комитет;
· каков механизм предложения товаров;
· как оповещают о проведении аукциона;
· как оформляются результаты проведения аукциона;
· как распределяется выручка.
Обратите внимание на то, какие правовые акты регулируют аукционную деятельность.
Тема 9. Формирование ассортимента товаров
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Понятие об ассортименте и торговой номенклатуре товаров.
2. Основные факторы формирования торгового ассортимента на пред-приятиях розничной торговли.
3. Принципы и порядок формирования ассортимента.
4. Особенности формирования ассортимента товаров на мелкорозничных торговых предприятиях.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 9.
Формирование ассортимента – одна из коммерческих функций, опосре-дованно участвующих в формировании дохода. От того, насколько компетент-но и профессионально осуществляется эта работа, зависит значительная доля коммерческого успеха. В этой связи особое внимание следует обратить на не-обходимость анализа среднедневной реализации и учета частоты и комплект-ности завоза.
Ознакомьтесь с материалами Концепции развития потребительской коо-перации РФ на период до 2010 года. Обратите внимание, что в Концепции ак-центируется внимание на осуществление дифференцированной ассортиментной политики, ориентированной на целевые сегменты рынка.
На каждый целевой сегмент воздействует ряд факторов при принятии решений о покупке. Эти факторы должны учитываться при формировании ас-сортимента. Изучение эти факторы, ознакомьтесь с порядком и этапами фор-мирования ассортимента.
Тема 10. Использование маркетинга в торговой деятельности
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Понятие, сущность и задачи маркетинга в торговле.
2. Содержание торгового маркетинга.
3. Маркетинговые требования к организации и технологии розничной торговли.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 10.
При изучении данной темы Вам следует поработать с Концепцией разви-тия потребительской кооперации РФ до2010 года и изучить разделы, в которых указывается на необходимость внедрения маркетинга и роли маркетинговых структур в совершенствовании хозяйственной деятельности.
Ознакомьтесь с определением маркетинга в предлагаемой учебной лите-ратуре, его принципами и функциями. Обратите внимание на то, что представ-ляет себой процесс управления маркетингом на каждом из этапов.
Освойте все виды маркетинговых решений:
· о целевом рынке;
· о товарном ассортименте;
· об атмосфере магазина;
· о ценах;
· о методах стимулирования;
· о месте размещения предприятия.
Акцентируйте внимание на необходимости изучения конкурентов для по-вышения эффективности маркетинговых решений. Изучите функции маркетинговых служб.
Тема 11. Организация рекламы и информация в торговле
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Сущность, значение, принципы и задачи торговой рекламы.
2. Рекламные службы в торговле.
3. Рекламные средства и их применение в оптовой и розничной торговле.
4. Приемы и методы рекламирования товаров.
5. Планирование рекламы.
6. Эффективность рекламной деятельности.
7. Правила регулирования рекламной деятельности.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 11.
Основная функция рекламы – продавать. С этой позиции следует рас-смотреть её роль в экономике, значение для производства, торговли, потреби-телей.
Последнее время сформировался рынок рекламы, интересы которого об-служивают рекламные агентства. Чем заняты службы рекламных агентств, ка-ковы особенности функционирования вам следует выяснить, ознакомившись с предложенным источниками информации.
Изучение содержание всех видов и средств рекламы, ознакомьтесь с тен-денциями на рынке рекламы, рассмотрите все 8 этапов планирования рекламы и обратите внимание на значимость плановой работы.
Основными документами, регулирующими рекламную деятельность, яв-ляется Закон «О рекламе». Ознакомьтесь с правовыми нормами, регулирующи-ми отношение между субъектами права и основными положениями и требова-ниями, предъявляемыми к содержанию, времени подачи рекламы, способам по-дачи информации.
Тема 12. Особенности коммерческой работы при совершении экс-портно-импортных и таможенных операций
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Сущность экспортно-импортных операций.
2. Организация экспортно-импортных операций.
3. Понятие таможни и её функции.
4. Порядок таможенного оформления и контроля грузов.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 12.
Либерализация внешнеэкономической деятельности принесла заметные изменения в систему хозяйственных связей с зарубежными партнерами.
При подготовке этой темы следует уделить внимание изучению материа-ла по особенностям формирования этих связей в условиях рынка рассмотреть их сущность и содержание. Ознакомьтесь с определением «бартер», «клиринг», «расчет в СКВ», с этапами экспортно-импортных операций. Познакомьтесь с перечнем товаров, вывозимых за границу, и в том числе по лицензиям. Рас-смотрите порядок заключения контрактов.
При подготовке этой темы кроме учебной литературы рекомендуется оз-накомление с Таможенным кодексом РФ. Знакомясь с материалами, рассмотри-те сущность таможенных операций, таможенного тарифа платежей. Посмотри-те, какие этапы включают таможенные операции.
Изучите особенности осуществления данного вида деятельности в Рос-сии, принципы таможенного права. Усвойте разницу между импортными, экс-портными, транзитными, коммерческими и некоммерческими товарами. Озна-комьтесь с содержанием контрабанды, а так же усвойте понятия таможенной территории, таможенного союза, таможенных органов, таможенных режимов. Изучите порядок таможенного контроля грузов.
Тема 13. Лизинг. Факторинг. Франчайзинг
Вопросы для самостоятельного изучения темы:
1. Сущность лизинга, его виды.
2. Понятие факторинга.
3. Понятие франчайзинга.
Методические указания к самостоятельному изучению темы 13.
При изучении данной темы следует обратить внимание на развитие ли-зинга, факторинга и франчайзинга в России и за рубежом: на их состояние в на-стоящий период, о перспективах развития, о возможностях их внедрения в дея-тельность потребительской кооперации.
Критерии оценки качества выполнения  самостоятельных работ: 

    Оценка «5». Работа выполнена в полном объеме с соблюдением необходимой последовательности. Студенты работают полностью самостоятельно: подбирают необходимые для выполнения предлагаемых работ источники знаний, показывают необходимые для проведения работы теоретические знания, практические умения и навыки. Работа оформляется аккуратно, в наиболее оптимальной для фик​сации результатов форме.

Оценка «4». Самостоятельная работа выполняется студентами в полном объеме и самостоятельно. Допускаются отклонения от необходимой последовательности выполнения, не влияющие на правильность конечного результата (перестановка пунктов типового плана при характеристике отдельных тем  и т. д.).

Могут быть неточности и небрежность в оформлении результатов работы.

Оценка  «3». Самостоятельная работа выполняется и оформляется обучающимися с помощью преподавателя или хорошо подготовленных и уже выполнивших на «отлично» данную работу обучающихся. Студенты показывают знания теоретического материала, но испытывают затруднение при самостоятельной работе с учебниками, статистическими и другими материалами.

Оценка «2». Выставляется в том случае, когда студенты не подготовлены к выполнению этой работы. Полученные результаты не позволяют сделать правильных выводов и полностью расходятся с поставленной целью. Показывается плохое знание теоретического материала и отсутствие необходимых умений. 
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Раздел 1. Основы коммерческой деятельности

Тема 1.1. Сущность и содержание коммерческой деятельности в торговле
1) Что следует понимать под коммерческой деятельностью?
2) Назовите субъекты и объекты коммерческой деятельности.
3) Сформулируйте основные задачи, стоящие перед коммерческими службами в условиях перехода к рыночным отношениям.
4) Дайте характеристику основных этапов коммерческой деятельности.
5) В чем проявляется специфика коммерческой деятельности предпри​ятий оптовой и розничной торговли?
6) Дайте определение понятию «юридическое лицо».
7) Перечислите основные организационно-правовые формы коммерче​ских организаций. Дайте их характеристику.
8) Какова роль информации в коммерческой деятельности?
9) Перечислите основные виды информации, используемые в коммерче​ской деятельности.
10) Что такое коммерческая тайна? Каковы формы ее проявления?
11) Кем определяется перечень сведений, составляющих коммерческую тайну? Что к ним может относиться?
12) Какие сведения не могут составлять коммерческую тайну?
13) Назовите основные способы защиты коммерческой тайны.
14) С чем связано возникновение рисков в коммерческой деятельности?
15) С помощью каких показателей определяется эффективность коммер​ческой деятельности?
Тема 1.2. Государственное регулирование коммерческой деятельности

1. Охарактеризуйте основные положения Федерального закона РФ «Об основах государственного регулирования торговой деятельности в Российской Федерации».
2. Охарактеризуйте основные положения Федерального закона РФ «О защите прав потребителей».
3. Охарактеризуйте основные положения Постановления правительства РФ № 55 «Правила продажи отдельных видов товаров».
4. Какие штрафные санкции предусмотрены Уголовным Кодексом РФ за обсчет и обвес покупателей?
Раздел 2. Оптовая торговля.
Тема 2.1. Оптовые торговые предприятия, их функции, типы и виды
1. Роль и значение оптовых предприятий в условиях рыночных отношений.
2. Виды оптовых предприятий. Их основные задачи и функции.

3. Типы оптовых предприятий. Их функции и основные организационно-правовые формы.

Тема 2.2. Материально-техническая база оптовой торговли

1. Виды складских помещений и их назначение.

2. Основные типы складских зданий, их устройство и конструктивные особенности.

3. Раскройте функции складов в процессе товарного обращения.

4. Роль и функции складов. Классификация складов.

Тема 2.3. Организация и технология складских операций

1. Расскажите о содержании торгово-технологического процесса на складах и принципах его организации.

2. Сущность и задачи управления торгово-технологическими процессами на складах.

3. Технология поступления разгрузки и приемки товаров на складе.

4. Организация и технология приемки товаров на складах по количеству.

5. Организация и технология приемки товаров на складах по качеству.

6. Раскройте организацию хранения товаров на складах.

7. Охарактеризуйте технологию отборки товаров на складе, ее виды и значение.
8. Расскажите об организации и технологии работы экспедиционного склада по отпуску товаров.

9. Перечислите технико-экономические показатели работы склада.

10. Расскажите об организации управления торгово-технологическим процессом на складе.

11. Охарактеризуйте структуру аппарата склада.

Тема 2.4. Формы сотрудничества в коммерческой деятельности
1) Что такое франчайзинг?
2) В чем суть договора коммерческой концессии?
3) Каковы права и обязанности правообладателя (франчайзера) и пользо​вателя (франчайзи)?
4) Что такое лизинг? На основании какого договора строятся отношения сторон при осуществлении лизинга?
5) Что является предметом лизинга?
6) Каковы права и обязанности лизингодателя, лизингополучателя и про​давца по договору финансовой аренды (лизинга)?
7) Что такое факторинг? В каких случаях и с какой целью он применяется в торговле?
8) В каких случаях целесообразно применение в коммерческой деятель​ности товарообменных операций (бартера)?
Раздел 3. Розничная торговля.
Тема 3.1. Характеристика розничной торговой сети

1. Виды розничной торговой сети и их характеристика.

2. Мелкорозничная торговая сеть и ее роль в торговом обслуживании.

3. Специализация розничной торговой сети. Основные направления специализации.
4. Типизация розничной торговой сети. Ее сущность и значение.

Тема 3.2. Устройство и основы технологических планировок магазинов
1. Виды зданий магазинов и требования предъявляемые к ним.

2. Назовите виды технологических планировок торговых залов магазинов самообслуживания и показатели эффективности использования торговой площади.

3. Принципы размещения розничной торговой сети.

4. Состав и функциональная взаимосвязь помещений магазина.

5. Технико-экономические показатели эффективности использования торговых предприятий.
6. Требования к внешнему и внутреннему устройству магазина.

Тема 3.3. Организация торгово-технологического процесса в магазине и обслуживание покупателей
1. Содержание торгово-технологического процесса в магазине и принципы его организации.

2. Приемка товара в поврежденной таре и упаковке.

3. Приемка товаров в магазине по количеству, ее документальное оформление.

4. Приемка товаров в магазине по качеству, ее документальное оформление.

5. Хранение товаров в магазине. Факторы влияющие на хранение товаров.

6. Товарные потери, возникающие при хранении товаров, порядок их списания.

7. Подготовка товаров к продаже.
8. Размещение и выкладка товаров в торговом зале магазина.
9. Требования к выкладке товаров на торговом оборудовании. Особенности выкладки отдельных видов товаров.
10. Общие правила продажи товаров в магазине.
11. Технология продажи товаров в магазине. Методы розничной продажи товаров.
12. Продажа товаров методом самообслуживания.
13. Продажа товаров по образцам и с открытой выкладкой. Продажа товаров по заказам и на дому у покупателей.

14. Внемагазинные формы продажи товаров.

Тема 3.4. Услуги розничной торговли.

1. Виды услуг, применяемых в магазине, их характеристика.

2. Классификация услуг розничной торговли.

Раздел 4. Технология товародвижения. Товароснабжение.

Тема 4.1. Основы построения процесса товародвижения
1) Что следует понимать под процессом товародвижения?
2) Взаимодействием каких основных элементов обеспечивается функцио​нирование процесса товародвижения?
3) Перечислите основные коммерческие и технологические операции, из которых состоит процесс товародвижения.
4) Какие важнейшие производственные факторы оказывают влияние на процесс товародвижения?
5) Назовите основные транспортные факторы, влияющие на процесс то​вародвижения.
6) Какие социально-экономические и торговые факторы влияют на про​цесс товародвижения?
7) Что такое звенность товародвижения?
8) В каких формах может осуществляться процесс товародвижения? Чем обусловлен их выбор?
9) Перечислите основные принципы рациональной организации процесса товародвижения.
Тема 4.2. Организация перевозки товаров
1. Характеристика основных видов транспортных средств, применяемых в торговле.

2. Организация перевозки грузов железнодорожным транспортом.

3. Организация перевозки грузов автомобильным транспортом.

4. Авиаперевозки, используемые при транспортировке грузов.
5. Основные документы по перевозке грузов автомобильным транспортом.

6. Основные нормативные и сопроводительные документы при перевозке грузов железнодорожным транспортом.

7. Охарактеризуйте основные виды транспорта, используемые в торговле для перевозки товаров.

8. Порядок перевозки грузов водным транспортом.
9. Порядок приемки грузов на железной дороге.

10. Роль транспорта в системе товародвижения, его основные виды.

11. Транспортно-экспедиционное обслуживание, осуществляемое автомобильным транспортом. Оформление отправки и приемки грузов.
Тема 4.3 Организация и технология товароснабжения розничных торговых предприятий
1. Охарактеризуйте организацию и технологию централизованной доставки товаров в розничную торговую сеть.

2. Расскажите о методике разработки маршрутов и графиков завоза товаров в магазин.

3. Охарактеризуйте сущность и значение товароснабжения розничной торговой сети.

4. Расскажите о применении тары-оборудования при централизованной доставки товаров в магазины.

5. Расскажите о формах товароснабжения розничной торговой сети.

Раздел 5. Тара.
Тема 5.1. Тарные операции в торговле.

1. Роль и функции тары в процессе товародвижения.

2. Классификация тары.

3. Требования, предъявляемые к таре.

4. Стандартизация и унификация тары.
Критерии оценки:
- оценка «отлично»   ставится, если студент: показывает глубокое и полное знание и понимание всего объёма программного материала, полное понимание сущности рассматриваемых понятий, явлений и закономерностей, теорий, взаимосвязей. Умеет составить полный и правильный ответ на основе изученного материала, выделяет главные положения, самостоятельно подтверждает ответ конкретными примерами, фактами и самостоятельно и аргументировано делает анализ, обобщения, выводы и показывает хорошее знание ранее изученного материала.
· оценка «хорошо» выставляется студенту, если студент твердо знает программный материал, грамотно излагает, не допускает существенных неточностей в ответе на поставленные вопросы, умеет применять знания ранее изученного материала.
· оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если студент имеет знания только основного материала, но не усвоил его деталей, не допускает грубых ошибок в ответе, требует в отдельных случаях наводящих вопросов для получения ответа, допускает отдельные неточности
· оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если студент допускает грубые ошибки в ответе на вопросы, не может применить полученные знания и не ориентируется на географической карте.
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1. Понятие и сущность коммерческой работы в  торговле.

2. Содержание коммерческой работы.

3. Система показателей для анализа эффективности коммерческой деятельности торгового предприятия.

4. Роль и задачи развития коммерческой работы на современном этапе.

5. Понятие и сущность процесса товародвижения.

6. Факторы, оказывающие влияние на процесс товародвижения.

7. Классификация розничных торговых предприятий.

8. Система показателей для анализа эффективности коммерческой деятельности торгового предприятия.

9. Роль и задачи развития коммерческой работы на современном этапе.

10. Понятие коммерческой информации. Виды коммерческой информации.

11. Понятие коммерческой тайны. Обеспечение защиты коммерческой тайны.

12. Сущность, порядок разработки и использования товарных знаков.

13. Коммерческий риск и способы его уменьшения.

14. Личностные и профессиональные требования к коммерческому работнику. 

15. Правила ведения деловых переговоров и деловых встреч. Коммерческие письма и их виды.
16. Изучение спроса как функции коммерческой деятельности. Методы изучения спроса.

17. Реализация товаров как ведущая функция в формировании доходов предприятия.

18. Услуги в оптовой  торговле. Их роль, содержание и классификация.

19. Услуги в розничной  торговле. Их роль, содержание и классификация.

20. Сущность и организация хозяйственных связей в условиях рыночной экономики. Пути совершенствования хозяйственных связей на современном этапе развития.

21.  Порядок регулирования хозяйственных связей в торговле.

22. Роль Гражданского кодекса Российской Федерации в регулировании хозяйственных связей.

23. Договор поставки товаров: значение в рыночной экономике.

24. Порядок заключения и исполнения договора  поставки товаров, контроль за ходом выполнения условий договора.

25. Сущность, роль и содержание закупочной работы. Этапы закупочной работы.

26. Изучение и поиск коммерческих партнеров по закупке товаров.

27. Закупка товаров на оптовых ярмарках и оптовых рынках.

28. Организация коммерческой работы по оптовой продаже товаров розничным торговым предприятиям.

29. Коммерческая работа по продаже товаров на розничных торговых предприятиях.

30. Понятие аукциона, его задачи и функции. Организационные формы аукционов.

31. Порядок организации и проведения аукциона.

32.  Сущность, роль и перспективы развития биржевой торговли.

33.  Правила биржевой торговли. Виды биржевых сделок.

34.  Создание, организация и порядок прекращения деятельности товарной биржи.

35. Организация торговых операций на бирже.

36. Торговые дома, порядок их организации, задачи и функции.

37.  Понятие и сущность мерчандайзинга. Основные принципы мерчандайзинга.

38. Понятие об ассортименте и торговой номенклатуре товаров.

39. Основные факторы формирования торгового ассортимента на предприятиях розничной торговли.

40. Роль товарных запасов в обеспечении устойчивости товарного ассортимента. Управление товарными запасами на складах оптовых торговых предприятий и в магазинах.

41. Сущность и значение торговой рекламы. Правовое регулирование рекламной деятельности.

42. Требования, предъявляемые к рекламе.

43. Основные виды и средства рекламы. Их применение в оптовой и розничной торговле.

44.  Использование торгово-технологического оборудования в коммерческой деятельности предприятий.

45. Сущность экспортно-импортных операций.

46. Понятие таможни и ее функции.

47. Организация таможенного дела в Российской Федерации.

48. Понятие и сущность лизинга. Субъекты лизинга. 

49. Договор лизинга. Порядок заключения лизингового договора.

50. Типы и виды лизинга.
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