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1 ПОЯСНИТЕЛЬНАЯ ЗАПИСКА
1.1 Цель учебной дисциплины

Целью дисциплины «Коммерческая деятельность» является формирование у студентов профессиональных знаний в области коммерческой деятельности, развитие экономического мышления, комплексного понимания организации коммерческой деятельности, позволяющих находить обоснованные управленческие решения и их практическое применение в складывающейся ситуации на потребительском рынке
1.2 Планируемые результаты изучения дисциплины 

В результате освоения учебной дисциплины студент должен 

знать:

· сущность и содержание коммерческой деятельности;

· принципы организации коммерческой работы и ее направления;

· факторы, влияющие на состояние рынка деятельности организации;

· принципы формирования ассортимента товаров для различных сфер экономической деятельности;

· организацию хозяйственных связей по поставкам товаров;

· информационно-рекламную деятельность;

· законодательство, регулирующее коммерческую деятельность.
уметь: 

· на основе анализа рынка прогнозировать потребности населения;

· создавать банк коммерческой информации;

· составлять конъюнктурные обзоры;

· управлять ассортиментом товаров в организациях:

· устанавливать деловые связи с поставщиками, разрабатывать и заключать контракты и договора на поставку товаров;

· управлять коммерческими процессами.

владеть навыками: 

· системного и сравнительного анализа;

· профессиональной этики, организации и ведения деловых переговоров и переписки;

· организации хозяйственных связей по закупкам и продаже товаров;

· формирования оптимального ассортимента выпускаемых и (или) реализуемых товаров;
· оценки эффективности коммерческой работы. 
1.3 Место учебной дисциплины в системе подготовки студента

Дисциплина относится блоку 1 «Дисциплины (модули)» (часть блока 1, формируемая участниками образовательных отношений). 

Перечень учебных дисциплин, изучаемых ранее, усвоение которых необходимо для изучения данной дисциплины:

· Макроэкономика и микроэкономика;

· Экономика организации;

· Менеджмент;
· Анализ и моделирование бизнес-процессов;

· Логистика;

· Электронная коммерция.

Перечень учебных дисциплин, которые будут опираться на данную дисциплину:

· Искусство ведения деловых переговоров;
· Планирование деятельности организации.

Кроме того, знания, полученные при изучении дисциплины на практических занятиях, будут применены при прохождении преддипломной практики, а также при подготовке выпускной квалификационной работы и дальнейшей профессиональной деятельности.

1.4 Требования к освоению учебной дисциплины

Освоение данной учебной дисциплины должно обеспечивать формирование следующих компетенций:

	Коды
формируемых компетенций
	Наименования формируемых компетенций

	УК-2
	способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся ресурсов и ограничений

	ПК-7
	способен разрабатывать бизнес-решения, осуществлять их анализ, обоснование и выбор


2 Структура и содержание дисциплины

Вклад дисциплины в формирование результатов обучения выпускника (компетенций) и достижение обобщенных результатов обучения происходит путём освоения содержания обучения и достижения частных результатов обучения, описанных в данном разделе.
2.1 Содержание учебной дисциплины

	Номера тем
	Наименование тем
	Содержание
	Коды формируемых компетенций

	1
	Сущность, роль и содержание коммерческой деятельности
	Понятие, сущность и цель коммерческой деятельности. Краткая история развития коммерческой деятельности. Принципы и функции коммерческой деятельности. Коммерческая служба организации: структура, функции, взаимосвязь с другими подразделениями. Факторы, влияющие на результаты коммерческой деятельности. Дисциплина "Коммерческая деятельность", ее роль и место в подготовке специалистов отрасли
	УК-2

	2
	Психология и этика коммерческой деятельности
	Понятие о профессиональной психологии, этике. Личностные и профессиональные требования к коммерческому работнику. Организация и ведение деловых переговоров. Деловой протокол. Деловые письма в коммерческой работе. Коммерческий риск и способы его уменьшения.
	УК-2

	3
	Коммерческая информация и ее защита
	Понятие и назначение коммерческой информации, и источники ее получения. Мероприятия по защите коммерческой информации.

Коммерческая тайна и ее содержание. Законодательство по регулированию отношений, связанных с коммерческой тайной.

Информация, не составляющая коммерческую тайну. Обеспечение защиты коммерческой тайны и ответственность за ее разглашение.

Товарные марки: их виды, классификация и роль в коммерческой деятельности.
	УК-2

	4
	Организация хозяйственных связей
	Понятие и сущность хозяйственных связей организаций по поставкам товаров. Простая и сложная структуры хозяйственных связей, их характеристика, экономическая целесообразность применения. Классификация хозяйственных связей по срокам действия, составу участников и др. Предмет и субъекты хозяйственных связей.

Виды хозяйственных договоров. Договор купли-продажи и его роль в условиях рыночных отношений. Содержание договора поставки, характеристика его разделов, порядок заключения, изменения и расторжения. Особенности договоров поставки товаров для государственных нужд.

Договорная работа и ее содержание: преддоговорная работа; заключение, изменение, дополнение и расторжение договора; учет и контроль исполнения договорных обязательств; оценка эффективности сделок. Анализ и оценка выполнения договорных обязательств.

Организации учета и контроля договорных обязательств. Имущественная ответственность и санкции за неисполнение или ненадлежащее исполнение условий договоров.
	УК-2, 

ПК-7

	5
	Формы и методы расчетов в коммерческой деятельности
	Сущность и формы расчетов в коммерческой деятельности. 

Организация наличных расчетов. Безналичные расчеты: их виды и содержание. Порядок открытия счетов в банке. Факторинговые операции.
	УК-2, 

ПК-7

	6
	Формирование ассортимента товаров
	Понятие и виды ассортимента товаров. Показатели, характеризующие торговый ассортимент товаров. 

Понятие, сущность, цели и задачи формирования ассортимента товаров. Факторы, влияющие на формирование ассортимента товаров организации, их классификация, характеристика.

Формирование ассортимента товаров в организациях оптовой и розничной торговли. Принципы формирования ассортимента объекта торговли и их характеристика. 

Управление товарными запасами: значение, основные элементы и методы.

Порядок формирования, регулирования и контроля ассортиментного перечня.
	УК-2, 

ПК-7

	7
	Коммерческая деятельность по оптовым закупкам товаров
	Понятие оптовых закупок товаров. Значение закупочной работы в коммерческой деятельности организаций. Роль автоматизированных систем.

Виды оптовых закупок товаров. Факторы, учитываемые при оптовых закупках товаров. Содержание процесса оптовых закупок товаров. Преддоговорные, собственно закупочные и заключительные операции процесса оптовых закупок товаров, их состав и характеристика.

Источники оптовых закупок товаров, их изучение и поиск. Классификация поставщиков. 

Формы оптовых закупок. Закупки товаров у поставщиков -изготовителей. Закупки товаров на оптовых ярмарках и выставках: понятия, виды, классификация; цели, задачи и порядок проведения; организационная структура. 

Организация закупки товаров на товарных биржах, аукционах, конкурсных торгах. Их сущность, характеристика, цели, организация коммерческих операций, документальное оформление сделок купли-продажи.

Организация учета и контроля оптовых закупок товаров народного потребления. Ответственность поставщиков и покупателей за нарушение условий договора контракта.

Пути совершенствования закупочной деятельности организаций торговли.
	УК-2, 

ПК-7

	8
	Коммерческая деятельность по оптовой продаже товаров
	Понятие и сущность продажи товаров, ее место и роль в деятельности оптовых организаций. Операции, выполняемые при оптовой продаже товаров, и их характеристика. Организация учета и контроля за выполнением договоров с оптовыми покупателями товаров.

Транзитная и складская формы оптовой продажи товаров: сущность, условия, целесообразность и эффективность применения.

Методы продажи товаров со складов оптовых организаций.

Услуги оптовым покупателям и их роль в повышении эффективности работы оптовых организаций. 
	УК-2, 

ПК-7

	9
	Реклама и стимулирование продаж
	Понятие, сущность и роль рекламы в коммерческой деятельности. Задачи, цели, функции и принципы рекламы. 

Классификация видов и средств рекламы. Характеристика видов и средств рекламы и информации, используемых организациями торговли.

Организация рекламно-информационной деятельности в организациях торговли.

Понятия рекламной акции, мероприятия, кампании. Планирование рекламных мероприятий организации: требования к плану, порядок его разработки, содержание.

Эффективность рекламы: социальная, экономическая, психологическая. Методы определения эффективности рекламы. 

Механизм психологического воздействия рекламных средств. Эффективность психологического воздействия рекламных средств, и методы его определения.

Стимулирование продаж. Неценовые средства стимулирования продаж. Ценовые средства стимулирования продаж.

Услуги и сервис в розничной торговле и их роль в коммерческой деятельности.
	УК-2, 

ПК-7

	10
	Коммерческая деятельность во внешнеторговых операциях
	Сущность, содержание и особенности коммерческой работы при совершении экспортно-импортных операций. Понятие, виды и методы осуществления экспортно-импортных операций.

Организация экспортно-импортных операций и их документальное оформление.

Организация таможенных операций: основные понятия, определения и содержание. Порядок таможенного оформления и контроля грузов. Международные торговые правила ИНКОТЕРМС.

Правовое регулирование внешнеторговых операций.
	УК-2, 

ПК-7

	11
	Результативность коммерческой деятельности
	Цели и задачи анализа коммерческой деятельности организации. Требования к проведению анализа коммерческой деятельности. 

Показатели оценки коммерческой работы организации: результатов коммерческой деятельности, закупки и реализации товаров, формирования ассортимента товаров, эффективности обслуживания и др.

Использование результатов анализа и оценки коммерческой деятельности для разработки путей повышения ее эффективности.
	УК-2, 

ПК-7


2.2 Учебно-методическая карта учебной дисциплины
	№ недели
	Лекции

(наименование тем)


	Часы
	Практические занятия
	Часы
	Самостоятельная работа, часы
	Форма контроля знаний
	Баллы (max)

	Модуль 1
	
	

	1
	1. Сущность, роль и содержание коммерческой деятельности
	2
	Пр. р. 1 Сущность, роль и содержание коммерческой деятельности
	2
	3
	
	

	2
	2. Психология и этика коммерческой деятельности
	2
	Пр. р. 2 Психология и этика коммерческой деятельности
	2
	3
	
	

	3
	3. Коммерческая информация и ее защита
	2
	Пр. р. 3 Коммерческая информация и ее защита
	2
	3
	КР
	15

	4
	4. Организация хозяйственных связей
	2
	Пр. р. 4 Организация хозяйственных связей
	2
	3
	
	

	5
	4. Организация хозяйственных связей
	2
	Пр. р. 5 Организация хозяйственных связей
	2
	4
	
	

	6
	5. Формы и методы расчетов в коммерческой деятельности
	2
	Пр. р. 6 Формы и методы расчетов в коммерческой деятельности
	2
	3
	КР
	15

	7
	6. Формирование ассортимента товаров
	2
	Пр. р. 7 Формирование ассортимента товаров
	2
	3
	
	

	8
	6. Формирование ассортимента товаров
	2
	Пр. р. 8 Формирование ассортимента товаров
	2
	3
	ПКУ
	30

	Модуль 2
	
	

	9
	7. Коммерческая деятельность по оптовым закупкам товаров
	2
	Пр. р. 9 Коммерческая деятельность по оптовым закупкам товаров
	2
	4
	
	

	10
	7. Коммерческая деятельность по оптовым закупкам товаров
	2
	Пр. р. 10 Коммерческая деятельность по оптовым закупкам товаров
	2
	3
	
	

	11
	8. Коммерческая деятельность по оптовой продаже товаров
	2
	Пр. р. 11 Коммерческая деятельность по оптовой продаже товаров
	2
	3
	КР
	15

	12
	8. Коммерческая деятельность по оптовой продаже товаров
	2
	Пр. р. 12 Коммерческая деятельность по оптовой продаже товаров
	2
	3
	
	

	13
	9. Реклама и стимулирование продаж
	2
	Пр. р. 13 Реклама и стимулирование продаж
	2
	3
	
	

	14
	10. Коммерческая деятельность во внешнеторговых операциях
	2
	Пр. р. 14 Коммерческая деятельность во внешнеторговых операциях
	2
	3
	КР
	15

	15
	11. Результативность коммерческой деятельности
	2
	Пр. р. 15 Результативность коммерческой деятельности
	2
	4
	ПКУ
ПА

(зачет)
	30
40

	
	Итого
	30
	
	30
	48
	
	100


Принятые обозначения:

Текущий контроль:
КР – контрольная работа;

ПКУ – промежуточный контроль успеваемости.

ПА – Промежуточная аттестация.

Итоговая оценка определяется как сумма текущего контроля и промежуточной аттестации и соответствует баллам:

	Оценка
	Зачтено
	Не зачтено

	Баллы
	51-100
	0-50


3 ОБРАЗОВАТЕЛЬНЫЕ ТЕХНОЛОГИИ

При изучении дисциплины используется модульно-рейтинговая система оценки знаний студентов. Применение форм и методов проведения занятий при изучении различных тем курса представлено в таблице.

	№ п/п
	Форма проведения занятия
	Вид аудиторных занятий
	Всего часов

	
	
	Лекции
	Практические занятия
	

	1
	Традиционные
	Темы 1, 5-8, 10
	Пр. р. № 1, 3
	22

	2
	Мультимедиа
	Темы 3-4, 11
	
	8

	3
	Проблемные / проблемно-ориентированные
	Тема 2
	Пр. р. № 13
	4

	4
	Дискуссии, беседы
	Тема 9
	Пр. р. № 2
	4

	5
	Расчетные
	
	Пр. р. № 4–12, 14, 15
	22

	
	ИТОГО
	30
	30
	60


4 ОЦЕНОЧНЫЕ СРЕДСТВА 

Используемые оценочные средства по учебной дисциплине представлены в таблице и хранятся на кафедре.

	№ п/п
	Вид оценочных средств
	Количество комплектов

	1
	Вопросы к зачету
	1

	2
	Тестовые (контрольные) задания 
	1


5 Методика и критерии оценки компетенций студентов
5.1 Уровни сформированности компетенций

	№ п/п
	Уровни сформированности компетенции
	Содержательное описание уровня
	Результаты обучения

	УК-2. Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся ресурсов и ограничений

	УК-2.2. В рамках поставленных задач определяет имеющиеся ресурсы и ограничения, действующие правовые нормы

	1
	Пороговый уровень
	Знать и понимать основные задачи коммерческой деятельности 
	Умение определять круг существующих коммерческих задач и применять отдельные методики их решения 

	2
	Продвинутый уровень
	Знать и понимать основные задачи коммерческой деятель-ности и методики их решения
	Умение определять и оценивать круг существующих коммерческих задач, применять методики их решения 

	3
	Высокий уровень
	Углубленное знание задач коммерческой деятельности, применение существующих методик их решения и разработка собственных
	Умение выделять задачи коммерческой деятельности с учетом специфики изучаемого объекта, находить оптимальные способы их решения, разрабатывать собственные и их обосновывать

	ПК-7. Способен разрабатывать бизнес-решения, осуществлять их анализ, обоснование и выбор

	ПК-7.3. Проводит оценку эффективности каждого варианта бизнес-решения

	1
	Пороговый уровень
	Знать и понимать методику разработки бизнес-решений в коммерческой деятельности
	Умение применять отдельные методы разработки бизнес-решений в коммерческой деятельности, осуществлять их анализ

	2
	Продвинутый уровень
	Знать и понимать методику разработки бизнес-решений в коммерческой деятельности, способы их анализа
	Умение определять и оценивать круг существую-щих коммерческих задач, применять методики их решения и разрабатывать бизнес-решения для их реализации, оценивать эффективность принятых решений

	3
	Высокий уровень
	Уметь проводить всесторонний анализ коммерческой деятель-ности, обобщать полученные результаты, делать обоснован-ный выбор из возможных бизнес-решений
	Умение адаптировать существующие способы организации коммерческой деятельности с учетом специфики изучаемого объекта, осуществлять оценку ее эффективности, разрабатывать альтернативные бизнес-решения и делать обоснованный выбор


5.2 Методика оценки знаний, умений и навыков студентов
	Результаты обучения
	Оценочные средства

	УК-2. Способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся ресурсов и ограничений

	ПК-7. Способен разрабатывать бизнес-решения, осуществлять их анализ, обоснование и выбор

	Умение определять круг существующих коммерческих задач и применять отдельные методики их решения
	Тестовые (контрольные) задания

	Умение определять и оценивать круг существующих коммерческих задач, применять методики их решения и разрабатывать бизнес-решения для их реализации, оценивать эффективность принятых решений
	Тестовые (контрольные) задания

	Умение адаптировать существующие способы организации коммерческой деятельности с учетом специфики изучаемого объекта, осуществлять оценку ее эффективности, разрабатывать альтернативные бизнес-решения и делать обоснованный выбор
	Тестовые (контрольные) задания


5.3 Критерии оценки практических работ
	Баллы
	Критерии

	12-15
	Систематизированные, глубокие и полные знания по тематике выполняемой практической работы, а также по основным вопросам, выходящим за ее рамки. Точное использование научной терминологии.
Умение ориентироваться в теориях, концепциях и направлениях, связанных с тематикой выполняемой практической работы, и давать им критическую оценку.

	9-11
	Достаточно полные и систематизированные знания по тематике выполняемой практической работы, использование научной терминологии.
Умение ориентироваться в теориях, концепциях и направлениях, связанных с тематикой выполняемой практической работы, и давать им критическую оценку.

	6-8
	Достаточный объем знаний по тематике выполняемой практической работы, минимально соответствующий требованиям образовательного стандарта, использование научной терминологии.
Умение ориентироваться в теориях, концепциях и направлениях, связанных с тематикой выполняемой практической работы.

	0-5
	Недостаточно полный объем знаний по тематике выполняемой практической работы, не соответствующий минимальным требованиям, установленным образовательным стандартом.


5.4 Критерии оценки зачета 
При проведении зачета во внимание принимается текущая работа студента в течение семестра, которая оценивается в баллах. Для допуска к зачету студент должен набрать в течение семестра минимум 36 баллов, максимум 60 баллов. Соответственно интервал оценки полноты и качества ответов на вопросы составляет 15-40 баллов.
	Баллы
	Критерии

	40-34
	Систематизированные, глубокие и полные знания по всем разделам учебной программы, а также по основным вопросам, выходящим за ее пределы. Точное использование научной терминологии.
Умение ориентироваться в теориях, концепциях и направлениях по изучаемой дисциплине и давать им критическую оценку.
Знание современных тенденций в управлении, умение делать выводы и прогнозировать перспективы принятия управленческих решений. 

	33-26
	Достаточно полные и систематизированные знания по всем разделам учебной программы, использование научной терминологии.
Умение ориентироваться в теориях, концепциях и направлениях по изучаемой дисциплине и давать им критическую оценку.
Знание современных тенденций в управлении, умение делать выводы об эффективности принятых управленческих решений.

	25-16
	Достаточный объем знаний в рамках образовательного стандарта, использование научной терминологии.
Умение ориентироваться в основных теориях, концепциях и направлениях по изучаемой дисциплине и давать им оценку.

	15-0
	Недостаточно полный объем знаний в рамках образовательного процесса.

Неумение ориентироваться в основных теориях, концепциях и направлениях по изучаемой дисциплине.


6 МЕТОДИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ ПО ОРГАНИЗАЦИИ И ВЫПОЛНЕНИЮ САМОСТОЯТЕЛЬНОЙ РАБОТЫ СТУДЕНТОВ ПО УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЕ

Самостоятельная работа студентов (СРС) направлена на закрепление и углубление освоения учебного материала, развитие практических умений. СРС включает следующие виды самостоятельной работы студентов:
· изучение нормативных правовых актов;

· исследовательская работа, в том числе научно-исследовательская (подготовка научных публикаций (тезисов докладов, статей), участие в научных и практических конференциях, конкурсах научных работ); 

· конспектирование;

· подготовка к аудиторным занятиям;

· подготовка к зачету;

· подготовка рефератов, докладов;

· работа с материалами курса, вынесенными на самостоятельное изучение.
Перечень контрольных вопросов и заданий для самостоятельной работы студентов приведен в приложении и хранится на кафедре. 

Для СРС рекомендуется использовать источники, приведенные в п. 7.

7 УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ УЧЕБНОЙ ДИСЦИПЛИНЫ

7.1 Основная литература
	№ п/п
	Библиографическое описание
	Гриф
	Количество экземпляров

	1
	Денисова, Н. И. Коммерческая деятельность предприятия торговли: учебное пособие / Н. И. Денисова. – Москва : Магистр: ИНФРА-М, 2020. – 480 с.
	–
	ЭБС

znanium.com

	2
	Коммерческая логистика: учебное пособие / под общ. ред. Н.А. Нагапетьянца – Москва: Вузовский учебник: ИНФРА-М, 2019. – 253 с.
	Рек. СУМО по образ. в обл.и менеджмента в кач. учеб. пособия для студентов вузов
	ЭБС

znanium.com


7.2 Дополнительная литература
	№ п/п
	Библиографическое описание
	Гриф
	Количество экземпляров

	1
	Синяева, И. М. Коммерческая деятельность : учебник для бакалавров / И.М. Синяева. – Москва : Юрайт, 2017. – 506 с.
	Рек. УМО ВО в качестве учебника для студ. вузов
	5

	2
	Дорман, В. Н. Коммерческая деятельность : учеб. пособие для академ. Бакалавриата / В.Н. Дорман. – Москва ; Екатеринбург : Юрайт : Изд-во Урал. ун‑та, 2017. – 134 с.
	Рек. метод. советом УрФУ в качестве учеб. пособия для студ. вузов
	5

	3
	Панкратов, Ф. Г. Коммерческая деятельность: учебник / Ф.Г. Панкратов, Н.Ф. Солдатова. – 13-е изд. – Москва: Дашков и К, 2017. – 500 с.
	Рек. МОиН РФ в качестве учебника для студентов вузов
	ЭБС

znanium.com

	4
	Валигурский, Д. И. Организация коммерческой деятельности в инфраструктуре рынка: учебник для бакалавров / Д. И. Валигурский. – 2-е изд. – Москва: Дашков и К, 2019. – 300 с.
	Рек. Федерал. институтом развития образования МОиН РФ в кач. учебника для студентов вузов
	ЭБС

znanium.com

	5
	Иванов, Г. Г. Коммерческая деятельность: учебник / Г. Г. Иванов, Е.С. Холин. – Москва: ИД «Форум»: ИНФРА-М, 2020. – 384 с.
	Рек. Советом ФЭТТ РЭУ им. Г.В. Плеханова в кач. учеб. для студ. вузов
	ЭБС

znanium.com


7.3 Перечень ресурсов сети Интернет по изучаемой дисциплине

7.3.1 Национальный правовой интернет-портал Республики Беларусь [Электронный ресурс]. – Режим доступа: https://pravo.by.

7.3.2 Официальный сайт Национального статистического комитета Республики Беларусь [Электронный ресурс]. – Режим доступа: https://www.belstat.gov.by.

7.3.3 Официальный сайт Федеральной службы государственной статистики [Электронный ресурс]. – Режим доступа: https://rosstat.gov.ru.

7.3.4 Официальный сайт ассоциации менеджеров [Электронный ресурс]. – Режим доступа: https://amr.ru.

7.3.5 Сайт независимого проекта, направленного на сбор и представление методической и аналитической информации, относящейся к управлению компаниями, финансам и маркетингу [Электронный ресурс]. – Режим доступа: https://www.cfin.ru.
7.4 Перечень наглядных и других пособий, методических рекомендаций по проведению учебных занятий, а также методических материалов к используемым в образовательном процессе техническим средствам

7.4.1 Методические рекомендации

1. Филимонова, Т. А. Коммерческая деятельность: методические рекомендации к практическим занятиям для студентов направления подготовки 38.03.05 «Бизнес-информатика» дневной формы обучения / Т. А. Филимонова. – Могилев: Белор.-Рос. ун-т, 2021. [Электронный вариант].
7.4.2 Информационные технологии

Тема 3 – Коммерческая информация и ее защита.
Тема 4 – Организация хозяйственных связей.
Тема 11 – Результативность коммерческой деятельности.
коммерческая деятельность
АННОТАЦИЯ
К РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЕ ДИСЦИПЛИНЫ 
Направление подготовки 38.03.05 Бизнес-информатика
Направленность (профиль) Цифровая экономика
	
	Форма обучения

	
	Очная

	Курс
	4

	Семестр
	7

	Лекции, часы
	30

	Практические занятия, часы
	30

	Зачет, семестр
	7

	Контактная работа по учебным занятиям, часы 
	60

	Самостоятельная работа, часы
	48

	Всего часов / зачетных единиц
	108 / 3


1. Цель дисциплины – формирование у студентов профессиональных знаний в области коммерческой деятельности, развитие экономического мышления, комплексного понимания организации коммерческой деятельности, позволяющих находить обоснованные управленческие решения и их практическое применение в складывающейся ситуации на потребительском рынке.
2. Планируемые результаты изучения дисциплины.
В результате освоения учебной дисциплины студент должен 

знать:

· сущность и содержание коммерческой деятельности;

· принципы организации коммерческой работы и ее направления;

· факторы, влияющие на состояние рынка деятельности организации;

· принципы формирования ассортимента товаров для различных сфер экономической деятельности;

· организацию хозяйственных связей по поставкам товаров;

· информационно-рекламную деятельность;

· законодательство, регулирующее коммерческую деятельность.
уметь:
· на основе анализа рынка прогнозировать потребности населения;

· создавать банк коммерческой информации;

· составлять конъюнктурные обзоры;

· управлять ассортиментом товаров в организациях:

· устанавливать деловые связи с поставщиками, разрабатывать и заключать контракты и договора на поставку товаров;

· управлять коммерческими процессами.

владеть навыками:
· системного и сравнительного анализа;

· профессиональной этики, организации и ведения деловых переговоров и переписки;

· организации хозяйственных связей по закупкам и продаже товаров;

· формирования оптимального ассортимента выпускаемых и (или) реализуемых товаров;
· оценки эффективности коммерческой работы. 
3 Требования к освоению учебной дисциплины.
Освоение данной учебной дисциплины должно обеспечивать формирование следующих компетенций:

	Коды

формируемых компетенций
	Наименования формируемых компетенций

	УК-2
	способен определять круг задач в рамках поставленной цели и выбирать оптимальные способы их решения, исходя из действующих правовых норм, имеющихся ресурсов и ограничений

	ПК-7
	способен разрабатывать бизнес-решения, осуществлять их анализ, обоснование и выбор


4 Образовательные технологии: в традиционной, мультимедийной, расчетной и проблемно-ориентированной формах, в формах дискуссий, бесед.
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