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ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА

Дисципліна “Комерційна діяльність” тісно пов’язана з дисциплінами економічного та організаційного циклів. Її вивчення ґрунтується на дисциплінах “Основи менеджменту”, “Основи маркетингу”, “Економіка підприємств”. 
У результаті вивчення дисципліни студенти повинні знати:
– роль комерційної діяльності на сучасному етапі та тенденції її розвитку в Україні;
– функції інфраструктури комерційної діяльності;
– види комерційної таємниці та комерційних секретів;
– призначення комерційної інформації, види ліцензій у комерційній діяльності;
– форми та методи оптового та роздрібного продажу книжкової продукції;

– організаційні форми аукціонів;
– суть комерційної діяльності на аукціонах і ярмарках;
– особливості та професійні вимоги до комерційного працівника;
– суть комерційного ризику, його особливості у торговельному бізнесі.
У результаті вивчення дисципліни студенти повинні вміти:
– захистити комерційні секрети чи комерційну таємницю;
– скласти бізнес-план роботи комерційного підприємства;
– укладати контракти купівлі-продажу, угоди на поставку товарів із постачальниками;

– правильно вибрати постачальника продукції;

– організувати комерційну роботу щодо реалізації товарів у роздрібних підприємствах;

– здійснювати ділове листування;

– здійснювати комерційний ризик;

– розрахувати ефективність комерційної діяльності.

На вивчення дисципліни відведено 54 години, в тому числі: 20 годин – лекційних  занять, 16 – практичних, 18 – самостійної роботи студентів. Вивчення  курсу завершується екзаменом.

ТЕМАТИЧНИЙ ПЛАН

для студентів денної та заочної форм навчання

	№ з/п
	Назва теми
	Кількість годин
	Форма 

контролю

	
	
	Денне відділення
	Заочне
	

	
	
	Усього
	У тому числі:
	Усього
	У т.ч.:
	

	
	
	
	лекції
	практ.
	СРС
	
	лекції\
	практ.
	

	1
	Суть та основні завдання комерційної діяльності
	2
	1
	
	1
	1
	1
	
	Опитув.

	2
	Організація комерційної діяльності в сфері товар-ного обігу
	3
	2
	
	1
	
	
	
	Опитув.

	3
	Інфраструктура комерційної діяльності
	4
	2
	
	2
	2
	1
	1
	Опитув.

	4
	Інформаційне забезпечення комерційної діяльності
	4
	2
	
	2
	2
	1
	1
	Опитув.

	5
	Планування комерційної діяльності
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	Бізнес-план

	6
	Комерційна діяльність щодо формування товарних фондів
	6
	2
	2
	2
	1
	1
	
	Угоди на поставку товарів

	7
	Комерційна діяльність стосовно реалізації товарів
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	Угода купівлі-продажу

	8
	Організація комерційної діяльності на біржах, ярмарках, аукціонах
	6
	2
	2
	2
	1
	1
	
	Укладені угоди

	9
	Ділова етика та робота з контрагентами
	6
	2
	2
	2
	1
	1
	
	Анкета

	10
	Комерційний ризик та шляхи його зменшення
	3
	1
	2
	
	1
	1
	
	Опитув.

	11
	Ефективність комерційної діяльності
	8
	2
	4
	2
	3
	1
	2
	Подані роз-рахунки

	
	Усього
	54
	20
	16
	18
	12
	8
	4
	Екзамен


Зміст дисципліни

Тема 1. Суть та основні завдання

комерційної діяльності

Поняття комерційної діяльності. Комерція як важлива галузь людської діяльності. Комерційна діяльність – складова частина підприємництва. Основна мета комерційної діяльності. Комерційні процеси та операції у сфері товарного обігу. 

Роль комерційної діяльності в сучасних умовах. Принципи комерційної діяльності у сфері товарного обігу. Завдання комерційної діяльності на ринку товарів та послуг. Соціально-економічні проблеми розвитку комерційної діяльності. Особливості й тенденції розвитку комерційної діяльності в Україні.

Запитання для самоперевірки

1. Що таке комерційна діяльність?

2. Які існують принципи комерційної діяльності?

3. У чому полягають особливості комерційної діяльності в Україні?

Завдання для самостійної роботи

1. Проаналізувати соціально-економічні проблеми розвитку комерційної діяльності.

2. Назвати завдання комерційної діяльності на ринку товарів та послуг.

3. Назвати тенденції розвитку комерційної діяльності в Україні.

Література: 1, 3, 7

Тема 2. Організація комерційної діяльності у

сфері товарного обігу

Соціально-економічні основи розвитку комерційної діяльності. Фактори, які впливають на розвиток комерційної діяльності в Україні.

Види комерційних підприємств у гуртовій та роздрібній торгівлі: залежно від форми власності, організаційних форм комерційних підприємств, характеру економічних зв’язків з виробниками і споживачами товарів. Види комерційних підприємств.

Структурна побудова комерційних підприємств, їхніх служб. Основні завдання комерційних підприємств.

Запитання для самоперевірки

1. Які фактори впливають на розвиток комерційної діяльності в Україні?

2. Які існують види комерційних підприємств у оптовій та роздрібній торгівлі?

3. Яка структурна побудова комерційних підприємств?

Завдання для самостійної роботи

1. Назвати соціальні засади розвитку комерційної діяльності в Україні.

2. Охарактеризувати економічні засади розвитку комерційної діяльності в Україні.

3. Охарактеризувати комерційну службу підприємства: підпорядкування, завдання, професійний склад працюючих.

Література: 8, 9, 10, 12, 14, 15

Тема 3. Інфраструктура комерційної діяльності

Поняття і класифікація інфраструктури комерційної діяльності. Зміст інфраструктури. Функції інфраструктури, завдання її обслуговування.

Характеристика основних елементів інфраструктури. Банківсько-кредитне обслуговування: види і структура банківських операцій, форми обслуговування; види кредиту, джерела його забезпечення.

Страхові органи: їх види, форми послуг. Система страхування комерційного ризику.

Матеріально-технічне забезпечення суб’єктів комерційної діяльності. Транспортно-експедиційне обслуговування.

Запитання для самоперевірки

1. У чому полягають суть та функції інфраструктури комерційної діяльності?

2. Які є основні елементи інфраструктури комерційної діяльності?

3. Які є види і структура банківських організацій, що здійснюють банківсько-кредитне обслуговування комерційних підприємств?

Завдання для самостійної роботи

1. Висвітлити суть транспортно-експедиційного обслуговування комерційних підприємств.

2. Охарактеризувати систему страхування комерційного ринку.

Література: 12, 14, 16, 18, 22

Тема 4. Інформаційне забезпечення

 комерційної діяльності
Поняття та призначення комерційної інформації. Ділова інфор-мація. Технічна інформація. Джерела комерційної інформації. Комерційна таємниця і комерційні секрети, їхня суть, значення, відмінності. Носії комерційної інформації.

Ліцензії, їх види у комерційній діяльності. Роль товарних знаків у комерційній діяльності.

Методика віднесення інформації до комерційної таємниці або секрету. Забезпечення захисту комерційної таємниці.

Запитання для самоперевірки
1. У чому полягає призначення комерційної інформації?

2. Які існують джерела комерційної інформації?

3. Що таке комерційна таємниця і комерційні секрети?

Завдання для самостійної роботи

1.  Висвітлити роль ліцензій у комерційній діяльності.

2. Охарактеризувати значення товарних знаків у комерційній діяльності.

3. Вказати шляхи забезпечення захисту комерційної таємниці.

4. Висвітлити методику віднесення інформації до комерційної таємниці в західноєвропейських торгових підприємствах та шляхи забезпечення її захисту. 

Література: 12, ІЗ, 17, 19, 21, 23

Тема 5. Планування комерційної діяльності

Роль, значення, принципи планування комерційної діяльності. Розрахунок економічного обґрунтування створення комерційного підприємства.

Зміст бізнес-планів різного призначення. Комп’ютеризація фінансового планування. Фінансовий моніторинг.

Запитання для самоперевірки

1. У чому полягає значення планування комерційної діяльності?

2. Як здійснити розрахунок економічного обґрунтування створення комерційного підприємства?

3. Що таке поточне фінансове планування роботи комерційного підприємства?

Завдання для самостійної роботи

1. Охарактеризувати суть фінансового моніторингу.

2. Проаналізувати бізнес-план комерційної діяльності під-приємства.

Практичне заняття № 1

Мета: набуття навичок складання бізнес-плану комерційного підприємства.

Завдання

Скласти бізнес-план умовного комерційного підприємства за схемою (титульна сторінка, зміст, висновки чи резюме; характеристика товарів чи послуг, цілі та стратегія підприємства; характеристика ринків збуту, конкурентів, маркетингових стратегій, організації управління, юридичний та фінансовий плани).

Література: 5, 6, 9, 16

Тема 6. Комерційна діяльність щодо формування 

товарних фондів

Пошук та вивчення комерційних партнерів. Характеристика, переваги та недоліки постачальників-виробників товарів та постачальників-посередників.

Система зв’язків у комерційній діяльності.

Укладання та виконання контрактів купівлі-продажу.

Нормативна база контрактів купівлі-продажу, їх структура та зміст.

Форми й методи комерційних розрахунків. Документи, які використовуються при комерційних розрахунках. 

Контроль та облік надходження товарів від постачальників.

Поняття оптової торгівлі. Об’єктивна необхідність функціонування оптової торгівлі як посередника між виробниками та роздрібною торгівлею.

Джерела формування товарів у торгівлі – поставка товарів, приймання на комісію, реалізація за домовленими цінами, імпорт.

Завдання та функції оптової торгівлі. Типи оптових підприємств. Технологічні (складські), комерційні (торговельні) функції баз. Структура торговельної бази, функції її підрозділів.

Принципи формування товарної пропозиції оптової ланки торгівлі. Планування оптових закупок, облік надходження та реалізації товарів.

Ярмарки як джерела закупки товарів торговельними підприємствами. Види, завдання оптових ярмарок. Ярмарковий комітет і дирекція. Досвід проведення ярмарків в Україні: Києві, Харкові, Львові, Одесі. Зарубіжні ярмарки – у Лейпцигу, Франкфурті-на-Майні, Москві.

Товаропостачання роздрібної мережі: суть, особливості, транзитні та складські форми. Принципи товаропостачання. Кільцевий та маятниковий маршрут завезення продукції в межах міста.

Запитання для самоперевірки

1. Як здійснюється пошук та вивчення комерційних партнерів?

2. Як виявляються найбільш потрібні постачальники?

3. Яка існує система зв’язків у комерційній діяльності?

4. У чому полягає об’єктивна необхідність функціонування оптової торгівлі як посередника між виробниками та роздрібною торгівлею?

5. Які існують джерела формування товарів у торгівлі?

6. Які є типи оптових торговельних підприємств?

7. Які є форми товаропостачання у роздрібну торговельну мережу?

Завдання для самостійної роботи
1. Охарактеризувати нормативну базу контрактів купівлі-продажу, їхню структуру.

2. Охарактеризувати документи, які використовуються при комерційних розрахунках.

3. Проаналізувати досвід проведення оптових ярмарків в Україні.

5. Охарактеризувати закордонні ярмарки.

Література: 21, 22, 23, 24, 25

Практичне заняття № 2
Мета: набуття навичок укладання угоди на поставку товарів.

Завдання

1. Опрацювати типову форму угоди поставки товарів, її складові.

2. Скласти угоду.

Література: 7 (С.209-230), 10, 14

Тема 7. Комерційна діяльність стосовно реалізації товарів

Сутність, роль та зміст комерційної роботи з реалізації товарів. Форми й методи оптового продажу товарів. Оптові комерційні послуги.

Комерційна робота з реалізації товарів у роздрібних підприємствах. Суть, значення, ефективність роздрібної реалізації. Торговельні послуги. 

Значення роздрібної торгівлі як завершальної ланки процесу реалізації продукції, засобу, що повертає затрачені гроші на виробництво та обертання товару.

Види роздрібної торговельної мережі – стаціонарна, пересувна, посилкова. Режим роботи магазинів. Спеціалізація роздрібної мережі за формою обслуговування, джерелами формування товарних фондів, належністю галузі.

Типи магазинів – основні та додаткові. Вимоги до типізації.

Планування розміщення торговельної мережі в межах міста. Принципи розміщення, методика розрахунку потреби в торговельних підприємствах у містах, новобудовах, що розвиваються. Розташування магазинів і кіосків у сільській місцевості.

Характеристика роздрібної торгівлі України.

Пересувна торговельна мережа, її види – розносна та розвізна. Робота лотків, автолотків. Посилкова торгівля. 

Вивчення попиту населення на товари як основа формування асортименту магазину. Методи вивчення попиту населення: економічні (обліково-реєстраційний, економіко-статистичний, торгово-економічний), соціологічний, організаційний.

Запитання для самоперевірки
1. У чому полягає суть комерційної роботи щодо реалізації товарів?

2. Які існують форми і методи оптового продажу товарів?

3. Які існують види роздрібної торговельної мережі?

4. У чому полягає суть спеціалізації та типізації торговельних підприємств?

5. Які є принципи розміщення торговельних підприємств у межах міста?

6. Що таке попит? Які методи вивчення попиту населення на товари застосовуються в крамницях України?

Завдання для самостійної роботи

1. Охарактеризувати зміст комерційної роботи щодо реалізації товарів у роздрібних підприємствах.

2. Охарактеризувати торговельні послуги роздрібних підприємств в Україні, США, Західній Європі.

3. Охарактеризувати посилкову торгівлю в Україні на сучасному етапі.

4. Охарактеризувати роздрібну торгівлю.

5. Охарактеризувати форми реклами, що застосовуються торговельними підприємствами в своїй діяльності.

Література: 2, 4, 8, 11, 12, 14, 15, 20, 21, 25, 39, 40, 44, 48

Практичне заняття № 3

Мета: набуття навичок укладання угоди купівлі-продажу товарів, угоди міни, угоди бартерних операцій.

Завдання

1. Опрацювати форму та порядок заповнення наведеного зразка угод (див. зразок).

ДОГОВІР

КУПІВЛІ-ПРОДАЖУ (ОПТОВОЇ ПАРТІЇ ТОВАРІВ)
м._______________ 


“___”  ______________ 200__р.

ПРОДАВЕЦЬ: 








  ,

в особі  









   ,

що діє на підставі  







   ,

з одного боку, і

ПОКУПЕЦЬ: 







   в особі

що діє на підставі 







,

з іншого боку, уклали даний Договір про наступне.
1. ПРЕДМЕТ ДОГОВОРУ

1.1. ПРОДАВЕЦЬ зобов’язується поставити та передати у власність (повне господарське відання) ПОКУПЦЯ товар, а ПОКУПЕЦЬ зобов’язується прийняти товар та оплатити його на умовах даного Договору.

1.2. Найменування товару:___________________________________

1.3. Виготовлювач товару:___________________________________

1.4. Місцезнаходження товару:_______________________________

1.5. Документи на товар, які ПРОДАВЕЦЬ повинен передати ПОКУПЦЮ:  ___________________________________________________

___________________________________________________.

2. КІЛЬКІСТЬ

2.1. Одиниця виміру кількості товару:

_____________________________________________________________

2.2. Загальна кількість товару:

_____________________________________________________________

3. АСОРТИМЕНТ

3.1. Груповий асортимент товару, що постачається:

1. 


у кількості  


2. 


за якістю


3.2. Розгорнутий асортимент товару, що постачається, визначається у Додатку №1 до даного Договору.

4. ЯКІСТЬ
4.1. Якість товару, що постачається ПРОДАВЦЕМ, повинна відповідати 


(ТУ, сертифікату виготовлювача, зразку та ін.)

4.2. Підтвердженням якості з боку ПРОДАВЦЯ є 

(найменування документу, що підтверджує якість товару)

4.3. Гарантійний термін експлуатації (придатності, зберігання); з моменту 


(виготовлення, отримання товару ПОКУПЦЕМ, експлуатації).

4.4. Термін усунення недоліків або заміни товару в межах гарантійного терміну _______________з моменту виявлення дефектів.

5. КОМПЛЕКТНІСТЬ

5.1. Комплектність товару, що постачається ПРОДАВЦЕМ, визначається за  


(ТУ, інші нормативні документи)

5.2. Додаткові до комплекту вироби 


5.3. З комплекту товару виключаються наступні вироби, що не потрібні ПОКУПЦЮ: 


6. ТЕРМІНИ ТА ПОРЯДОК ПОСТАЧАННЯ

6.1. Товар повинен бути повністю поставлений ПОКУПЦЮ протягом 

з моменту 


(оплати, укладення договору, інше)

6.2. ПРОДАВЕЦЬ має право на дострокову поставку товару з обов’язковим повідомленням ПОКУПЦЯ про це в термін__________________ з

моменту відвантаження товару (може бути передбачена інша підстава).

7.1. Ціна за одиницю товару: 


7.2. Загальна ціна за даним Договором: 


7.3. За скорочення строків поставки більш як на 


днів ПОКУПЕЦЬ здійснює ПРОДАВЦЮ доплату в розмірі _________від суми достроково поставленої кількості товару.

7.4. Ціни за даним Договором зазначені без урахування ПДВ (з урахуванням ПДВ).

8. ПОРЯДОК РОЗРАХУНКІВ

8.1. Попередня оплата в розмірі _________________________% від ціни

договору має бути перерахована ПРОДАВЦЮ протягом __________________
з моменту __________________________________________________________ .

8.2. Остаточний термін оплати товару складає ______________________ 

з моменту 


8.3. Порядок оплати:


(поштовий, телеграфний)

8.4. Вид розрахунків:


(готівковий, безготівковий, змішаний)

8.5. Форма розрахунків: 



(платіжне доручення, чек, вимога-доручення, акредитив)

8.6. ПОКУПЕЦЬ повинен повідомити ПРОДАВЦЯ про здійснення платежу в термін 


шляхом 


(телеграма з повідомленням, факс та ін.)

8.7. Доплата за п.7.3 даного Договору виплачується в тому ж порядку, що й основна сума платежу.

8.8. Порядок розрахунків за вироби, які входять до комплекту та відвантажуються їх виготовлювачами транзитом за п. 5.2 даного Договору:

9. УМОВИ ПОСТАВКИ

9.1. Поставка здійснюється на умовах: 


(франко-склад, франко-вагон та т.)

9.2. Перехід права власності на товар відбувається в момент:

9.3. Перехід ризиків на товар відбувається в момент:

10. ПУНКТ ПОСТАВКИ

Пунктом поставки товару за даним Договором є:

11. ТАРА ТА ПАКУВАННЯ

11.1. Товар повинен бути затарений і упакований ПРОДАВЦЕМ таким чином, щоб виключити псування та/або знищення його на період поставки до прийняття товару ПОКУПЦЕМ.

11.2. Товар повинен бути затарений наступним чином:

11.3. Товар повинен бути спакований наступним чином:

11.4. Вартість тари та пакування входить (не входить) до ціни товару.

11.5. Порядок та строки повернення тари: 


11.6. Умови розрахунків при поверненні тари:


12. МАРКУВАННЯ

12.1. Товар повинен бути промаркований наступним чином:

(зазначається текст та/або малюнок маркування на тарі

або робиться посилання на стандарт).


13. ВІДВАНТАЖЕННЯ ТА ТРАНСПОРТУВАННЯ

13.1. Пункт відвантаження: 


13.2. Терміни відвантаження: протягом 


з моменту 


13.3. Вид транспорту: 


13.4. Мінімальною нормою відвантаження, транспортом є 

(вагон, контейнер, інші мінімальні норми)

13.5. Особливості відвантаження: 


13.6. ПРОДАВЕЦЬ повинен повідомити ПОКУПЦЯ про відвантаження в термін  _________________________________________   з моменту

_____________________________________________  шляхом

(телеграма з повідомленням, факс та ін.)

У повідомленні зазначаються: дата відвантаження, номер накладної, номер вагона (назва судна, № автомашини, № рейсу) номер і дата договору, найменування та кількість товару.

14. ПЕРЕДАЧА ТОВАРУ

14.1. Передача (приймання-здача) товару здійснюється в пункті поставки.

14.2. Приймання товару за кількістю та якістю здійснюється сторонами в порядку, що визначається чинним законодавством.

14.3. Отримавши товар, ПОКУПЕЦЬ повинен телеграфом з повідомленням підтвердити отримання товару протягом 


з моменту 
.

15. ТЕРМІН ДІЇ ДАНОГО ДОГОВОРУ

15.1. Даний Договір набирає чинності з моменту підписання його сторонами і діє до моменту його остаточного виконання, але в будь-якому випадку до  “___” ______________  200__р.

16. ВІДПОВІДАЛЬНІСТЬ СТОРІН
16.1. За порушення умов даного Договору винна сторона відшкодовує спричинені цим збитки, у тому числі неотриманий прибуток у порядку, передбаченому чинним законодавством.

16.2. ПОКУПЕЦЬ за даним Договором несе наступну відповідальність:

за 


штрафна неустойка розмірі___________ %  від суми 


(договору, боргу)

16.3. ПРОДАВЕЦЬ за даним Договором несе наступну відповідальність:

за 
штрафна неустойка

в розмірі______________________ % від суми______________________

(договору, боргу)

16.4. За односторонню необґрунтовану відмову від виконання своїх зобов’язань у період дії даного Договору винна сторона сплачує штраф у розмірі 
.

16.5. За порушення інших умов даного Договору винна сторона несе наступну відповідальність: 


17. ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ ЗОБОВ’ЯЗАНЬ ЗА ДАНИМ ДОГОВОРОМ

(можуть бути умови про заставу, страхування чи поручництво

як з боку ПРОДАВЦЯ, так і ПОКУПЦЯ)

18. РОЗВ’ЯЗАННЯ СПОРІВ

18.1. Усі спори між сторонами, з яких не було досягнуто згоди, розв’язуються у відповідності до законодавства України в Господарському суді (третейському суді із зазначенням якогось конкретного третейського суду або зазначити порядок формування цього третейського суду).

18.2. Сторони визначають, що всі можливі претензії за даним Договором повинні бути розглянуті сторонами протягом _____ днів з моменту отримання претензії.

19. ЗМІНА УМОВ ДАНОГО ДОГОВОРУ
19.1. Умови даного Договору можуть бути змінені за взаємною згодою сторін з обов’язковим складанням письмового документу.

19.2. Жодна із сторін не має права передавати свої права за даним Договором третій стороні без письмової згоди іншої сторони.

20. УМОВИ УЗГОДЖЕННЯ ЗВ’ЯЗКУ МІЖ СТОРОНАМИ

Повноважними представниками сторін за даним Договором є:

ПРОДАВЕЦЬ: 


телефон ____________________

ПОКУПЕЦЬ: 


телефон ____________________

21. ОСОБЛИВІ УМОВИ

(можуть бути зазначені додаткові умови співробітництва сторін – обов’язки ПРОДАВЦЯ щодо 
налагодження та монтажу товару, обов’язки ПОКУПЦЯ інформувати ПРОДАВЦЯ про експлуатацію та використання товару та ін.)

22. ІНШІ УМОВИ

22.1. Даний Договір укладено у двох оригінальних примірниках, що мають однакову юридичну силу, по одному для кожної із сторін.

22.2. У випадках, не передбачених даним Договором, сторони керуються чинним цивільним законодавством (або зазначається конкретний нормативний документ).

22.3. Після підписання даного Договору всі попередні переговори за ним, листування, попередні угоди та протоколи про наміри і питання, що так чи інакше стосуються даного Договору, втрачають юридичну силу.

22.4. Сторони зобов’язуються при виконання даного Договору не обмежувати співпрацю лише дотриманням вимог, що містяться в даному Договорі, підтримувати ділові контакти та вживати всіх необхідних заходів для забезпечення ефективності та розвитку їх комерційних зв’язків.

23. ЮРИДИЧНІ АДРЕСИ, БАНКІВСЬКІ ТА

ВІДВАНТАЖУВАЛЬНІ РЕКВІЗИТИ СТОРІН 

НА МОМЕНТ УКЛАДЕННЯ ДАНОГО ДОГОВОРУ
23.1. ПОКУПЕЦЬ:

Поштова адреса та індекс:


Телефон____________,  телетайп ______________, факс ______________

Розрахунковий рахунок №  _______________________

у 


(найменування банку)

МФО______________________, ЄДРПОУ _________________________.

Кореспондентський рахунок банку ПРОДАВЦЯ:

Відвантажувальні реквізити із зазначенням кодів:

1. Для вагонних відправлень: 


2. Для контейнерів: 


3. Для відправлення водним транспортом:  


4. Для відправлення повітряним транспортом:  


24. ДОДАТКИ ДО ДАНОГО ДОГОВОРУ

1. Додаток № 1 на_____________стор.

Додаток до даного Договору складає його невід’ємну частину. 

ПОКУПЕЦЬ 






ПРОДАВЕЦЬ

М.П.  







М.П.

Література: 7, (С. 202-230), 10, 11, 16

Тема 8. Організація комерційної діяльності на біржі

Сутність, роль та розвиток біржової торгівлі. Порядок організації товарної біржі. Органи управління товарною біржею. Організація комерційних операцій на товарних біржах. Психологія біржової торгівлі. Порядок укладання та оформлення угод на біржах.

Сутність, роль і розвиток аукціонів. Організаційні форми аукціонів. Технологія проведення аукціонів. Способи ведення аукціонних торгів. Порядок оформлення аукціонних угод. Порядок розподілу виручки від аукціонних торгів.

Сутність, зміст, основна мета ярмаркових торгів, класифікація ярмарок за товарними галузями, територіальними ознаками. Організація та технологія ярмаркових торгів. Порядок укладання та оформлення угод купівлі-продажу на ярмарках.

Запитання для самоперевірки
1. У чому полягає суть організації комерційних операцій на товарних біржах?

2. Які є організаційні форми аукціонів?

3. Яка об’єктивна необхідність проведення ярмарок в Україні? Який порядок їх організації та проведення?

Завдання для самостійної роботи

1. Навести приклад досвіду організації та проведення ярмарок за кордоном.

2. Вказати способи ведення аукціонних торгів.

3. Вказати порядок розподілу виручки від аукціонних торгів.

Література: 18, 19, 21, 23, 25 

Практичне заняття № 4

Мета: набуття павичок укладання угод на біржах, на аукціонах та ярмарках.

Завдання

1. Опрацювати зразки угод, що укладаються на біржах, ярмарках, аукціонах.

2. Укласти угоди поставки, про реалізації на комерційних засадах книжкових товарів. 

Література: 7 (С. 202-230), 10, 11, 16

Тема 9. Ділова етика та робота з контрагентами

Особисті та професійні вимоги до комерційного працівника. Ділова етика та етикет підприємця-комерсанта. Основні правила ведення ділових бесід. Правила ділового листування. Види комерційних листів. Діловий протокол. Комерційні переговори з партнерами, постачальниками товарів, покупцями. Аналіз підсумків переговорів. Конфліктні ситуації при комерційних переговорах та шляхи їх вирішення.

Запитання для самоперевірки

1. Які існують особисті та професійні вимоги до комерційною працівника?

2. У чому суть ділової етики та етикету підприємця-комер-санта?

3. Які існують правила ділового спілкування та ділового листування?

Завдання для самостійної роботи

1. Охарактеризувати комерційні переговори з партнерами, постачальниками товарів.

2. Назвати види конфліктних ситуацій при комерційних переговорах та шляхи їх вирішення.

Практичне заняття № 5

Мета: набуття навичок складання анкети професійних та особистих вимог до комерційних працівників.

Завдання
1. Опрацювати методику складання анкет. 

Методичні рекомендації

При складанні анкети необхідно пам’ятати, що анкетування – це форма соціологічного дослідження. Анкету слід писати чітко, продумати її побудову (в поважному стилі). Перш за все, слід визначити мету анкетування. Звернення до респондентів та мета анкетування повинні бути визначені в преамбулі анкети.

В анкеті повинні бути сформульовані питання, що сприяють досягненню мети анкетування: освітній рівень працівників, соціальний статус, професійний рівень і т.д. Питання повинні бути логічно послідовними. Біля питань бажано написати відповіді, які слід респонденту підкреслити з метою економії його часу.

Слід пам’ятати, що анкетування лише тоді ефективне, коли воно не віднімає багато часу. Тому недоцільно в анкеті вміщувати більше 10 питань. Наприкінці анкети слід подякувати опитаним.

Складені анкети обговорюються й оцінюються на занятті.

Література: 6, 8, 10

Тема 10. Комерційний ризик та шляхи його зменшення

Суть комерційного ризику, його особливості у торговельному бізнесі. Фактори комерційного ризику: ймовірні, малоймовірні, випадкові. Види комерційного ризику. Документальний комерційний ризик. Види комерційного ризику. Критичний комерційний ризик. Катастрофічний комерційний ризик. Методи визначення ступеня комерційного ризику: статистичний та експертний. Прийоми визначення ступеня комерційного ризику. Способи зменшення комерційного ризику. Хеджування (страхування) як спосіб зменшення комерційного ризику.

Запитання для самоперевірки

1. Що таке комерційний ризик?

2. Які є види комерційного ризику?

3. Які існують способи зменшення комерційного ризику?

Завдання для самостійної роботи

1. Охарактеризувати суть хеджування як способу зменшення комерційного ризику за кордоном.

2. Вказати прийоми визначення ступеня комерційного ризику.

3. Назвати способи зменшення комерційного ризику в торговельних фірмах за кордоном.

Практичне заняття № 6

Мета: набути навичок унеможливлення ризикових ситуацій. Змоделювати різні виробничі ситуації.

Література: 12, 14, 15, 17, 18

Тема 11. Ефективність комерційної діяльності
Суть та значення ефективності комерційної діяльності. Види ефективності: економічна, соціально-економічна, соціальна. Система показників ефективності комерційної діяльності. Методика розрахунків економічної ефективності комерційної діяльності.

Запитання для самоперевірки

1. У чому полягає суть ефективності комерційної діяльності?

2. Яка існує система показників ефективності комерційної діяльності?

3. Якою є методика розрахунків економічної ефективності комерційній діяльності?

Завдання для самостійної роботи

Навести методику розрахунку соціальної ефективності комерційної діяльності.

Практичне заняття № 7

Мета: набуття навичок розрахунку показників, що характеризують ефективність комерційної діяльності торговельного підприємства.

Завдання

І. Розрахувати показники, що характеризують ефективність використання фінансових, трудових та матеріальних ресурсів у комерційній діяльності.

Література: 5, 6, 7, 9, 10, 16

ПРОМІЖНИЙ КОНТРОЛЬ засвоєння
НАВЧАЛЬНОГО МАТЕРІАЛУ

Контроль засвоєння навчального матеріалу з комерційної діяльності проводиться на поточних та підсумкових заняттях.

Змістовно перевірочні модулі для контролю рівня знань студентів поділяються на питання різних груп складності. До перевірочних завдань першої групи складності належать достатньо прості запитання, які не потребують широкого письмового розкладу.

Друга – середня група складності – вимагає формування точних визначень, вміння подати коротку характеристику тієї чи іншої проблеми.

Третя – група найвищої складності містить у собі проблемні завдання, відповіді на які повинні з’ясувати здатність до поглибленого аналізу засвоєння навчального матеріалу.

МОДУЛЬ 1

1. Значення теорії і практики комерційної діяльності для працівників торгівлі.

2. Визначення сутності комерційної діяльності.

3. Основні етапи розвитку комерційної діяльності.

4. Законодавча підтримка комерційної діяльності.

5. Комерційні операції і процеси торговельних підприємств.

6. Зміст комерційної роботи в галузі торгівлі.

7. Основні цілі комерційної діяльності.

8. Принципи комерційної діяльності.

9. Завдання комерційної діяльності.

10. Структура комерційної діяльності торговельних підприємств при взаємодії з зовнішнім середовищем. 

11. Функції комерційної діяльності.

12. Внутрішні фактори, що впливають на комерційну діяльність.

13. Зовнішні фактори, що впливають на комерційну діяльність.

14. Комерційна діяльність як система, її складові елементи.

15. Система комерційної діяльності у взаємозв’язку з економікою, комерційним правом, маркетингом, менеджментом, товарознавством в діяльності торговельних підприємств.

16. Що таке товарозабезпечення роздрібних торговельних підприємств?

17. Перерахуйте основні принципи доведення товарів від виробників до роздрібних підприємств.

18. Назвіть відмінності у транзитній та складській формах товарного руху.

19. Які канали розподілу товарів існують в торговельних підприємствах?

20. Назвіть джерела надходження товарів в роздрібні підприємства.

21. Назвіть критерії вибору постачальників.

22. Розкрийте зміст основних комерційних умов договорів купівлі-продажу і поставки товарів.

23. Закупівля товарів на оптових ярмарках та виставках.

24. Суть, роль і зміст комерційної діяльності з формування товарних фондів.

25. Вивчення та прогнозування попиту населення як передумова формування товарного фонду.

26. Пошук та вивчення комерційних партнерів.

27. Система зв’язків у комерційній діяльності.

28. Нормативна база укладання комерційних контрактів.

29. Укладання та виконання контрактів на поставку та купівлю-продаж товарів.

30. Форми й методи комерційних розрахунків за товари.

31. Система документів, що використовуються при розрахунках за товари.

32. Організація обліку та контролю за закупками продукції.

33. Яка роль гуртової й роздрібної торгівлі у сфері товарного обігу?

34. Які види підприємств складають роздрібну торговельну мережу.

35. Особливості торговельної діяльності роздрібних підприємств.

36. Вкажіть принципи й фактори раціонального розміщення роздрібної мережі.

37. Опишіть класифікацію оптових комерційних підприємств в залежності від наступних ознак: форма власності, призначення, сфера територіального обслуговування, товарний профіль тощо.

38. Розкрийте суть і значення матеріально-технічної бази для комерційної діяльності.

39. Опишіть структуру основних фондів комерційного підприємства та їх вплив на рівень торговельних процесів та обслуговування покупців.

40. Якими показниками оцінюють стан основних фондів комер-ційного підприємства.

41. Що таке інвестиція та інвестиційна політика? Її роль в ринкових умовах.

42. Перерахуйте основні умови інвестиційної діяльності комерційного підприємства.

43. У чому полягає суть матеріального стимулювання активності комерційних працівників?

44. Які ділові якості повинен мати комерційний працівник?

45. Хто такий цивілізований комерсант?

46. Що таке етика комерсанта?

47. Що таке етикет комерсанта?

48. Особливості ділової розмови.

49. Ділове листування в комерційній діяльності.

50. Діловий протокол у комерційній діяльності.

51. Ділові подарунки в комерційній діяльності.

52. Культура мови та зовнішній вигляд комерційного працівника.

53. Чим пояснюється можливість комерційного ризику?

54. Чим ризикує комерсант?

55. Внаслідок яких внутрішніх причин може виникати комерційний ризик?

56. Зовнішні причини виникнення комерційного ризику. 

57. Що таке допустимий комерційний ризик?

58. Що таке критичний комерційний ризик?

59. Що таке катастрофічний комерційний ризик?

60. У чому полягає статистичний метод визначення ступеня комерційного ризику?

61. Що лежить в основі експертного методу визначення ступеня комерційного ризику?

62. Що таке ймовірні фактори ризику?

63. Що таке малоймовірні фактори комерційного ризику?

64. Що таке випадкові фактори комерційного ризику?

65. Як можна зменшити ступінь ризику?

66. Хеджування (страхування) як спосіб зменшення комерційного ризику.

МОДУЛЬ 2

1. У комерційній діяльності застосовуються:

а) угоди транспортування та поставки;

б) угоди поставки і купівлі-продажу;

в) угоди купівлі-продажу та перевезення.

2. Угоди купівлі-продажу і поставки відрізняються:

а) негайною передачею товару й умовами оплати;

б) негайною передачею товару й тим, що предметом угоди є певні товари, які існують і належать продавцю в момент укладання угоди;

в) негайною передачею товару й умовами транспортування.

3. Суб’єктами комерційних зв’язків є:

а) комерційні підприємства, об’єднання підприємств, кооперативи, зарубіжні фірми, приватні особи;

б) господарські, економічні, технологічні зв’язки, кооперація, інтеграція:

в) договірні й бездоговірні угоди.

4. Види зв’язків:

а) господарські, економічні, технологічні, кооперація, інтеграція;

б) договірні й бездоговірні;

в) транспортні, виробничі, торговельні.

5. Організаційні форми зв’язків:

а) господарські, економічні, технологічні, кооперація, інтеграція;

б) договірні й бездоговірні;

в) транспортні, виробничі, торговельні.

6. Сфера регулювання господарських зв’язків:

а) комерційні підприємства, об’єднання підприємств, товариства, кооперативи, зарубіжні фірми, приватні особи;

б) виробництво, транспортування, зберігання, споживання:

в) кооперація, інтеграція, технологія.

7. За змістом виділяють господарські зв’язки:

а) товарні, нетоварні;

б) довготривалі, періодичні, короткотривалі;

в) прямі, непрямі.

8. 3а тривалістю господарські зв’язки бувають:

а) товарні нетоварні;

б) довготривалі, періодичні, короткотривалі;

в) прямі, непрямі.

9. 3а характером господарські зв’язки бувають:

а) товарні, нетоварні;

б) довготривалі, періодичні, короткотривалі;

в) прямі, непрямі.

10. 3а місцем господарські зв’язки бувають:

а) товарні, нетоварні;

б) регіональні міжрегіональні, міжнародні, державні;

в) прямі, непрямі.

11. Комерційна робота щодо формування асортименту складається з:

а) вивчення та прогнозування попиту населення на товари, виявлення і вивчення джерел надходження і постачальників товарів, організація раціональних господарських зв’язків;

б) вивчення та прогнозування попиту населення, вивчення і виявлення джерел надходження і постачальників товарів, організація обліку і контролю за закупівлею товарів;

в) вивчення і прогнозування попиту населення на товари, виявлення і вивчення джерел надходження і постачальників товарів, організація раціональних господарських зв’язків, організація обліку і контролю за закупівлею товарів.

12. Складові договору поставки:

а) термін виконання договору поставки;

б) сторони договору;

в) вартість товару й умови його оплати .

13. Торговельне обслуговування населення передбачає:

а) наявність приміщення і контрольних цифр товарообороту;

б) наявність приміщення, контрольних цифр товарообороту і торговельного обладнання;

в) наявність спеціального обладнання, торговельних приміщень, підбір та формування асортименту товарів, можливості його оперативної зміни.

14. Форми реалізації товарів: 

а) стаціонарна мережа, розносна та розвізна мережі; 

б) розносна, стаціонарна та поштово-посилкова;

в) стаціонарна, пересувна, поштово-посилкова. 
15. Методи роздрібної реалізації товарів:

а) традиційний, позамагазинний, за попереднім замовленням;

б) традиційний, самообслуговування, за зразками;

в) традиційний, самообслуговування з відкритою викладкою, за попереднім замовленням, за зразками.

16. Реалізація товарів через прилавок включає:

б) зустріч покупця, пропозицію товарів, допомогу у виборі  товарів, консультацію, розрахунок;

б) зустріч покупця, пропозицію товарів, показ, допомогу у виборі потрібних товарів, пропозицію аналогічних товарів, консультацію, розрахункові операції, пакування і видача;

в) зустріч покупців, пропозиція, показ і консультація, розрахункові операції, пакування, видача.

17. При комерційній діяльності надаються послуги:

а) передпродажні, продажні, післяпродажні;

б) передпродажні, додаткові, післяпродажні:

в) передпродажні, основні, післяпродажні.

18. До передпродажних послуг відносяться:

а) прийом попередніх замовлень, реалізація товарів у кредит, реалізація за кредитними картками, зручний режим роботи, організація рекламних заходів, консультація спеціалістів, організація куточка покупців;

б) доставка покупок до місця призначення, прийом попередніх замовлень, заміна неякісного товару, виклик таксі покупцям;

в) довідкова служба, обмінний пункт, стоянка автомобіля, організація кафе в приміщенні, організація аптечних кіосків, прокату відео-касет.

19. До післяпродажних послуг відносяться:

а) доставка покупок до місця призначення, пакування подарунків, звичайне пакування, заміна неякісного товару, виклик таксі для покупця;

б) довідкова служба, обмінний пункт, стоянка автомобіля, організація кафе в приміщенні, аптечний кіоск, прокат відеокасет;

в) реалізація товарів у кредит, реалізація за кредитними картками, зручний режим роботи, консультація спеціалістів. 

20. Про етику вперше заговорив: 

а) Ксенофонт;

б) Сміт; 

в) Аристотель.
21. Ділові зустрічі проводять у формі:

а) ланчу, кави, чаю, фуршету, коктейлю, обіду; 

б) ланчу, фуршету, обіду; 

в) ланчу, кави, чаю, обіду.
22. Діловий обід проводиться: 

а) з 13 до 14; 

б) з 20 до 21;

в) з 21 до 22.

23. Звертання у діловому спілкуванні має бути:

а) за всіма титулами особи;

б) за будь-яким титулом особи;

в) за найвищим титулом особи.

24. Зовнішній вид комерсанта передбачає:

а) використання 4-х тонів, наявність біжутерії і зачісок; використання 1 тону, яскравість в одязі, відсутність біжутерії у чоловіків, охайність;

б) використання 3-х тонів в одязі, 

в) уникнення яскравих кольорів, охайність в одязі, відсутність біжутерії у чоловіків.

25. Який комерційний ризик у учасників підприємства, що має статус ТОВ:

а) учасники ТОВ несуть ризик збитків в обсязі внесеного капіталу;

б) учасники ТОВ несуть ризик збитків в повному обсязі капіталу;

в) ризик збитків ділиться рівномірно учасниками ТОВ?

26. Який комерційний ризик несуть акціонери акціонерного товариства:

а) ризик збитків в межах доходів підприємства;

б) ризик збитків ділиться пропорційно між акціонерами;

в) ризик збитків в межах вартості належних їм акцій?

27. Які операції в сфері товарообігу можна віднести до комерційних:

а) вивчення попиту, організація господарських зв’язків, реклама, сервісне обслуговування;

б) транспортування товарів, їхнє зберігання ;

в) доставка товарів від виробників до споживачів, управління товарними запасами, зберігання товарів?

28. Комерційна діяльність у сфері товарного обігу це:

а) реалізація нових технологій, продуктів інтелектуальної праці, послуг, які мають реальну вартість;

б) підприємницька діяльність з метою отримання прибутку;

в) сукупність процесів та операцій з метою задоволення попиту населення на товари та отримання прибутку.
29. Хто такі комерсанти:

а) виробники товарів, що користуються великим попитом;

б) люди, які професійно зайняті у торговельному бізнесі;

в) посередники між виробниками та споживачами товарів?

30. Якими принципами слід керуватися для досягнення поставлених у комерційній діяльності цілей:

а) централізованого формування товарних ресурсів;

б) своєчасного врахування вимог ринку, гнучкістю комерції;

в) вміння знаходити й “вибивати” потрібні товарні ресурси?

31. Що таке комерційний ризик:

а) сума збитків, отриманих внаслідок невірного комерційного рішення;

б) уміння передбачити можливі збитки;

в) ступінь невизначеності результатів комерційної діяльності?

32. Причини виникнення комерційного ризику:

а) укладення ризикованих угод, невиконання договірних зобов’язань, знищення або псування товарів при транспортуванні, зберіганні;

б) поганий фінансово-економічний стан підприємства;

в) недостатнє вивчення кон’юнктури ринку.

33. Чи можливо передбачити ризик у комерційній діяльності: 

а) комерційний ризик можна запланувати, передбачити:

б) в комерційній діяльності без ризику неможливо;

в) комерційний ризик можна зважити, звести до мінімуму?

34. Що таке допустимий ризик:

а) ризик внаслідок добре відомих, очікуваних причин;

б) ризик з причин, які відомі, проте проявляються вони дуже рідко;

в) імовірність втрати прибутку?

35. Що таке критичний ризик:

а) імовірна втрата доходів;

б) втрата прибутку з відомих причин;

в) втрата прибутку з невідомих причин?

36. Що таке катастрофічний комерційний ризик:

а)втрата прибутку з невідомих причин;

б) втрата доходів і прибутку у зв’язку з інфляцією;

в) можливість банкрутства?
37. Для визначення ступеня комерційного ризику використовується метод: 

а) статистичний, експертний;

б) економічний, соціологічний;

в) математичний.

38. Які заходи забезпечують зменшення комерційного ризику: 

а) планування фінансово-економічної діяльності, аналіз результатів діяльності; 

б) пошук надійних партнерів, створення резервного фонду, страхування ризику; 

в) звернення до консультантів, експертів?

39. Особливості комерційної діяльності в умовах ринкових відносин:

а) вивчення і прогнозування попиту на товари;

б) свобода вибору партнера, свобода ціноутворення, конкуренція;

в) організація раціональних господарських зв’язків, укладання договорів поставки.

40. Комерційну діяльність щодо оптової закупівлі товару слід починати з:

а) розробки й укладання договорів поставки;

б) вивчення та прогнозування попиту;

в) виявлення та вивчення джерел надходження товарів.

41. Суть комерційної діяльності з оптових закупок полягає в:

а) здійсненні оптового(дрібнооптового) товарообороту,

б) закупівлі товарів з метою наступного перепродажу;

в) формуванні необхідного торговельного асортименту товарів.

42. 3 якою метою комерсанти повинні відвідувати постачальників-виробників товарів, знати свій економічний район, його виробничі можливості, слідкувати за рекламою, оголошеннями в газетах, спеціальних виданнях, регулярно проглядати Інтернет- сайти виробників:

а)з метою пошуку додаткових ресурсів, джерел надходження ;

б) з метою впливу на виробників;

в) з метою отримання додаткового прибутку?
43. Чим відрізняється постачальник-виробник товару від постачальника-посередника:

а) нижчими цінами;

б) якістю товарів;

в) асортиментом та якістю товарів?
44. Кого можна віднести до постачальників-посередників:

а) найбільших виробників товарів, з якими комерційне підприємство має договірні зв’язки;

б) агентів, брокерів, роздрібних продавців;

в) товарні біржі, гуртові ярмарки, дистриб’юторські фірми?

45. Чим відрізняється комерційна діяльність з оптових та роздрібних продажів:

а) видами підприємств, що їх здійснюють та товарним асорти-ментом;

б) цільовими ринками збуту, обсягами прибутків;

в) кінцевою метою продажу товарів?

46. .3 якою метою відбувається стимулювання збуту в оптових комерційних підприємствах:

а) стимулювання роздрібних підприємств на укладення угод щодо поставки товарів;

б) підтримки більш високого рівня торговельних запасів на складах та базах;

в) вдосконалення організації й технології оптової реалізації?

47. Які дані потрібні для визначення потреби комерційного підприємства у товарних запасах:

а) дохід від реалізації товарних запасів;

б) наявність товарних запасів на оптовому складі;

в) попит покупців на товари?

48. Якими параметрами визначається надійний постачальник товарів:

а) заздалегідь попереджає, якщо будуть зміни в поставках;

б) своєчасно поставляє товари, виконує всі умови договору;

в) попереджає, якщо затримує поставку, міняє ціну товару?

49. Про співвідношення ресурсів підприємства свідчать:

а) балансовий взаємозв’язок показників товарообороту,

б) структура товарообороту,

в) реалізація одноденна.

50. Що означає “здійснити вигідну комерційну угоду”:

а) з урахуванням великого запасу товарів;

б) з урахуванням майбутнього попиту;

в) у необхідній кількості, за вигідною ціною, у надійного постачальника?
51. Яке значення має роздрібна торговельна мережа в комер-ційній діяльності:

а) реалізує товари споживачам, фізичним особам;

б) формує оптимальний асортимент товарів, задовольняє попит;

в) вивчає і прогнозує попит на товари?

52. Комерційна інформація – це:

а) відомості про виробників товарів;

б) відомості про ситуацію, яка склалась на ринку товарів та послуг,

г) відомості про комерційні підприємства, що надають послуги.

53. Комерційна інформація дозволяє комерційним підприємствам:

а) аналізувати та планувати свою комерційну діяльність;

б) передбачати свою роботу та діяльність конкурентів;

в) аналізувати та планувати свою комерційну діяльність, здійснювати контроль за результатами комерційної діяльності.

54. Види форм зосередження комерційної інформації:

а) засоби масової інформації, аналітична інформація, внутрішні матеріали;

б) законодавчі та урядові документи, офіційна державна статистика, спеціалізовані інформаційні агентства;

в) маркетингові дослідження ринку товарів, аналітична інформація з торгово-промислових виставок, ярмарок, практичних галузевих конференцій.

55. Вимоги до комерційної інформації:

а) достовірність, надійність джерел, оперативність, постійне оновлення, комплексність;

б) достовірність, обов’язковість, відповідальність, оперативність; 

в) достовірність, надійність, конфіденційність, постійне оновлення. 

56. 3а належністю власнику комерційні секрети можуть бути: 

а) технологічні, виробничі, організаційні, маркетингові, інтелектуальні, рекламні; 

б) однієї особи, товариств, групи осіб, держави;

в) з метою виробництва товарів, раціоналізації шляхів просування, вдосконалення діяльності. 
57. За природою комерційні таємниці можуть бути:

а) технологічні, виробничі, організаційні, маркетингові, інтелектуальні, рекламні;

б) однієї особи, товариств, групи осіб, державні;

в) з метою виробництва товарів, раціоналізації шляхів просування, вдосконалення діяльності. 

58. 3а призначенням комерційні таємниці можуть бути: 

а) технологічні, виробничі, організаційні, маркетингові, інтелектуальні, рекламні; 

б) однієї особи, товариств, групи осіб, державні;

в) з метою виробництва товарів, раціоналізації шляхів просування, вдосконалення діяльності.

59. Підвищений гриф секретності документа:

а) “конфіденційно”"; 

б) “серія К”; 

в) “подвійний пакет”.

60. Найвищою мірою секретності документа признається: 

б) “конфіденційно”; 

в) “серія К”; 

г) “подвійний пакет”.

61. Цінність комерційної таємниці визначається:

а) сумою грошей, затрачених на її отримання та сумою збитків при втраті цієї інформації; 

б) сумою грошей, затрачених на придбання таємниці; 

в) сумою збитків у результаті розголошення таємниці. 

62. Методика віднесення певних даних до комерційної таємниці в Україні: 

а) розроблена; 

б) не розроблена; 

в) частково розроблена.

63. Від виховання кадрів залежить збереження комерційної інформації: 

а) на 50%; 

б) на 80%; 

в) на 90%.

64. 3гідно з Законом “Про власність” в Україні існують наступні види підприємств: 

а) індивідуальне, сімейне, приватне, державне, корпоративне; 

б) індивідуальне, сімейне, приватне, спільне, державне, комунальне;

в) індивідуальне, сімейне, приватне, колективне, засноване на власності громадян, комунальне. 

65. Приватне підприємство має такі види:

а) одноособове, асоціація, ТОВ;

б) одноособове, дочірнє, корпорація;

в) одноособове, корпорація, партнерство.

66. Залежно від організаційної форми підприємства поділяються на :

а) державні, приватні;

б) індивідуальні і товариства;

в) асоціації і товариства. 

67. Члени повного товариства при банкрутстві товариства несуть відповідальність:

а) своїм майном;

б) згідно з вкладеним капіталом;

в) у встановленому розмірі до величини внеску. 

68. Члени ТОВ при банкрутстві підприємства несуть відповідальність за зобов’язаннями:

а) своїм майном;

б) в межах вкладеного капіталу;

в) у встановленому розмірі до величини внесків. 

69. Члени товариства з додатковою відповідальністю несуть відповідальність за його борги :

а) у встановленому розмірі до величини внесків;

б) своїм майном;

в) в межах вкладеного капіталу.

70. За характером зв’язків з виробниками і споживачами підприємства поділяються на :

а) державні, спільні, приватні, комунальні;

б) комерційні, некомерційні, одноособові, сімейні;

в) комерційні, що входять до складу виробничих підприємств, дочірні комерційні, дочірні підприємства кількох організацій, незалежні комерційні фірми, торгові доми.

71. Для традиційної командно-адміністративної системи економіки характерно:

а) державна форма власності підприємств, монополія у галузі виробництва і реалізації товарів, самоуправління, самоокупність, економічні методи управління;

б) обмеження товарної політики, дефіцит товарів, державна форма підприємств, організаційно-адміністративні методи управління , централізоване ціноутворення;

в) існування підприємств різних форм власності, самоокупність ,економічні методи керівництва, ринкове ціноутворення, прибуток визначається як результат комерційної діяльності фірми. 

72. Для ринкової економіки характерно:

а) державна форма власності підприємств, монополія в галузі виробництва й реалізації товарів, самоуправління, самоокупність, економічні методи управління;

б) обмеження товарної політики, дефіцит товарів, державна форма підприємств, організаційно-адміністративні методи управління, централізоване ціноутворення;

в) існування підприємств різних форм власності, самоокупність, економічні методи керівництва, ринкове ціноутворення, прибуток визначається як результат комерційної діяльності фірми. 

73. Вищими органами керівництва в акціонерному товаристві є:

а) генеральний директор;

б) Рада директорів;

в) збори акціонерів. 

74. Адміністрація комерційного підприємства, виконуючи функцію закупівлі товарів, здійснює:

а) вивчення попиту, пошук постачальників, укладення угод, поставку та зберігання товарів;

б) планування, економічний аналіз, облік, звітність, аналіз ринку, маркетингові дослідження;

в) реалізацію товарів через магазини, лотки, ринок, ярмарки, товарні біржі, виїзну торгівлю. 

75. Виконуючи оперативно-управлінську функцію, адміністрація підприємства :

а) вивчає попит, шукає постачальників, укладає угоди, поставляє та зберігає товари;

б) здійснює планування, економічний аналіз, облік, звітність, аналіз ринку, маркетингові дослідження;

в) здійснює реалізацію товарів через магазини, лотки, ринок, ярмарки, товарні біржі, виїзну торгівлю.
76. Адміністрація комерційного підприємства, реалізуючи товари, здійснює:

а) пошук постачальників, укладення угод, поставку та зберігання товарів;

б) планування, економічний аналіз, облік, звітність, аналіз ринку, маркетингові дослідження;

в) реалізацію товарів через магазини, лотки, ринок, ярмарки, товарні біржі, виїзну торгівлю. 

77. Які комерційні підприємства засновані на приватній формі власності: 

а) комунальне підприємство; 

б) відкрите акціонерне товариство; 

в) індивідуальне, сімейне підприємство?

78. Товариство з обмеженою відповідальністю характеризується: 

а) обмеженою кількістю працівників; 

б) формою власності; 

в) обмеженою сумою статутного фонду.

79. Чим відрізняється ТОВ від повного товариства:

а) структурою управління;

б) сумою вкладеного капіталу;

в) матеріальною відповідальністю?

80. В яких випадках використовується скорочене визначення сторін в контрактах:

а) в міжнародній практиці укладення контрактів;

б) при достатній довірі продавця і покупця;

81. в) в одноразових угодах?

82. Ефективність комерційної діяльності оцінюється: 

а) сумою одержаного прибутку; 

б) економікою витрат обігу; 

в) співвідношенням затрат та результатів роботи. 

83. Кінцевим результатом комерційної діяльності є: 

а) вартість реалізованих товарів та послуг;

б) сума затрат на реалізацію товарів;

в) сума одержаного прибутку.
84. 3 позиції професійних вимог комерсант повинен мати навички в  питаннях:

а) закупки, реалізації товарів, маркетингу;

б) управління, права, бухгалтерського обліку;

в) фінансування, оподаткування.

85. Яка роль товарних знаків у комерційній діяльності:

а) свідчення про те, що фірма виходить на міжнародний ринок;

б) захищає ексклюзивні права продавця;

в) допомагає покупцям орієнтуватися в асортименті товарів?

86. Система господарських зв’язків включає:

а) сукупність форм, методів, важелів впливу на виробників товарів;

б) замовлення, заявки на товари, поставку товарів;

в) економічні, правові, фінансові відносини між покупцями й постачальниками товарів.

87. Чим відрізняється договір поставки товарів від договору купівлі-продажу товарів:

а) предметом угоди;

б) структурою;

в) асортиментом і кількістю товарів.

88. Закупівельна робота в комерційній діяльності це:

а) головна функція товарного обігу;

б) оптовий та дрібнооптовий товарооборот,

в) продаж і наступний перепродаж товарів.

89. Комерційна робота з оптової закупівлі товарів складається з наступних етапів:

а) виявлення та вивчення джерел надходження товарів;

б) організація раціональних господарських зв’язків;

в) вивчення та прогнозування попиту на товари.

90. Дистриб’ютор в комерційній діяльності це:

а) торговельний посередник у придбанні й реалізації та обміні товарів між продавцем та покупцем на товарній біржі;

б) юридична або фізична особа, що здійснює торговельне посередництво за свій рахунок та від свого імені;

в) фірма або особа, що здійснює збут товарів на основі оптових закупок у фірм-виробників.

МОДУЛЬ 3

1. Що таке брокерська фірма:

а) торговельний посередник у придбанні й реалізації та обміні товарів між продавцем та покупцем на товарній біржі;

б) юридична або фізична особа, що здійснює торговельне посередництво за свій рахунок та від свого імені;

в) фірма або особа, що здійснює збут товарів на основі оптових закупок у фірм-виробників?

2. Хто такий дилер:

а) торговельний посередник у придбанні й реалізації та обміні товарів між продавцем та покупцем на товарній біржі;

б) юридична або фізична особа, що здійснює торговельне посередництво за свій рахунок та від свого імені;

в) фірма або особа, що здійснює збут товарів на основі оптових закупок у фірм-виробників?

3. Хто такий комівояжер:

а) торговельний посередник у придбанні й реалізації та обміні товарів між продавцем та покупцем на товарній біржі;

б) роз’їзний торговець;

в) товарознавець?

4. Що таке бартерна операція в комерційній діяльності:

а) товарообмінна угода щодо передачі права власності на товар без оплати грошима;

б) розрахунки між постачальниками й покупцями товарів шляхом заліку вимог;

в) продаж товарів посередникам?

5. 3 яких причин комерсант виходить на ринок з новим товаром: 

а) знижується попит на старий товар;

б) наявність на ринку конкурентів;

в) великі затрати на реалізацію?

6. Якими принципами повинні керуватись партнери по контракту для захисту своїх комерційних інтересів: 
а) документальним оформленням відносин з партнерами; 

б) негайної передачі претензії до господарського суду; 

в) брати на себе зобов’язання запобігати порушенням контракту?

7. У чому різниця між споживчим і комерційним кредитом: 

а) в термінах кредитування;

б) в оплаті;

в) кому надається кредит?

8. Чим принципово відрізняється техніка розрахунків акредитивом від інших комерційних розрахунків:

а) абсолютною надійністю;

б) учасниками розрахунків;

в) документальним оформленням?

9. Які форми комерційних розрахунків більш вигідні при відтермінуванні платежів:

а) вексель;

б) аванс;

в) акцепт?

10. Які показники роботи комерційного підприємства можна розраховувати на основі даних про доходи й витрати:

а) платоспроможність;

б) обсяги відрахувань у бюджет,

в) прибуток і рентабельність?

11. Яка мета комплексного планування діяльності комерційної фірми:

а) встановити послідовність дій, терміни та прізвища виконавців;

б) визначення основних напрямків діяльності фірми;

в) визначення цілей підприємства на певну перспективу, аналіз способів їхньої реалізації та ресурсного забезпечення?

12. Ефективність комерційної діяльності – це:

а) досягнення оптимальних результатів;

б) здійснення комерційної діяльності з найменшими затратами;

в) досягнення найкращих результатів з найменшими затратами.

13. Критеріями ефективності комерційної діяльності є:

а) соціальні, економічні та соціологічні показники;

б) соціальні, економічні та соціально-економічні;

в) соціальні, економічні та статистичні показники.

14. Ефективність комерційної діяльності вимірюється:

а) кількісними, якісними, динамічними, статистичними, середніми показниками;

б) кількісними, якісними, абсолютними, статистичними, середніми показниками;

в) кількісними, якісними, абсолютними, відносними, середніми показниками; 

15. До показників, що характеризують ресурси підприємства відносяться: 

а) трудові, фінансові, основні;

б) трудові, постійні, матеріальні;

в) трудові, матеріальні, фінансові.

16. До показників ефективності комерційної діяльності відносяться:

а) показники, що характеризують ресурси підприємства, ліквідність підприємства, результати комерційної діяльності;

б) показники, що характеризують ресурси підприємства, затрати підприємства, результати комерційної діяльності;

в) показники, що характеризують ресурси підприємства, затрати підприємства, ліквідність підприємства.

17. До показників, що характеризують трудові ресурси відносяться:

а) сума товарних запасів, середні товарні запаси, часта швидкість обертання товарів, сума основних фондів, фондомісткість, фон-довіддача, фондорентабельність, фондооснащеність;

б) кількість працівників, структура чисельності, абсолютний оборот робочої сили, фонд заробітної плати, середня заробітна плата на підприємстві, продуктивність праці, плинність кадрів;

в) продуктивність праці, плинність кадрів, кількість працівників, структура персоналу, час і швидкість обертання товарів, товарні запаси у днях.

18. До показників, що характеризують матеріальні ресурси підприємства відносяться:

а) сума товарних запасів, середні товарні запаси, час та швидкість обертання товарів, сума основних фондів, фондомісткість, фон-довіддача, фондорентабельність, фондооснащеність;

б) кількість працівників, структура чисельності, абсолютний оборот робочої сили, фонд заробітної плати, середня заробітна плата на підприємстві, продуктивність праці, плинність кадрів;

в) продуктивність праці, плинність кадрів, кількість працівників, структура персоналу, час і швидкість обертання товарів, товарні запаси у днях.

19. До фінансових показників, що характеризують ефективність комерційної діяльності відносяться:

а) сума основних засобів підприємства, структура основних засобів, ліквідність підприємства;

б) витрати обігу, рівень та структура витрат обігу, зміна витрат обігу та темп зміни рівня витрат обігу;

в) обсяг товарообороту, балансовий взаємозв’язок показників товарообороту, структура товарообороту, реалізація одноденна, показники динаміки, сума та структура доходів, сума прибутків та рентабельність.

20. До показників, що характеризують затрати підприєм-ства відносяться:

а) сума основних засобів підприємства, структура основних засобів, ліквідність підприємства; 

б) витрати обігу, рівень та структура витрат обігу, зміна витрат обігу та темп зміни рівня витрат обігу; 

в) обсяг товарообігу, балансовий взаємозв’язок показників товарообігу, структура товарообігу, реалізація одноденна, показники динаміки, сума та структура доходів, сума прибутків та рентабельність. 
21. До показників, що характеризують результати комерційної діяльності підприємства відносяться :
а) сума основних засобів підприємства, структура основних засобів, ліквідність підприємства;

б) витрати обігу, рівень та структура витрат обігу, зміна витрат обігу та темп зміни рівня витрат обігу;

в) обсяг товарообігу, балансовий взаємозв’язок показників товарообігу, структура товарообігу, реалізація одноденна, показники динаміки, сума та структура доходів, сума прибутків та рентабельність. 

22. Показник, який показує співвідношення окремих груп працівників між собою, називається: 

а) структурою чисельності працівників; 

б) абсолютним оборотом робочої сили; 

в) продуктивністю праці.

23. Сума реалізації товарів на одного працівника називається: 

а) структурою чисельності працівників; 

б) абсолютним оборотом робочої сили; 

в) продуктивністю праці.

24. Показник швидкості обертання товарів відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності.

25. Структура основних засобів підприємства відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності. 

26. Структура доходів підприємства відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності. 

27. Сума прибутків підприємства відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності. 

28. Реалізація одноденна відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності.

29. Рівень витрат обігу відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства;

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності. 

30. Показники динаміки товарообороту відносяться до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності. 

31. Фондомісткість відноситься до:
а) показників, що характеризують ресурси підприємства;

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності, 
32. Фондовіддача відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства; 

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності. 

33. Фондооснащеність відноситься до: 

а) показників, що характеризують ресурси підприємства;

б) показників, що характеризують затрати підприємства; 

в) показників, що характеризують результати комерційної діяльності. 

34. Який показник роботи комерційного підприємства можна розрахувати на основі даних про основні фонди й чисельність:

а) фондовіддачу; 

б) фондомісткість; 

в) фондооснащеність?

35. Який показник роботи комерційного підприємства можна розраховувати на основі даних про прибуток та основні фон-ди: 

а) фондорентабельність; 

б) фондооснащеність; 

в) фондомісткість?

36. Показник, який свідчить про забезпеченість працівників основними фондами, називається: 

а) фондооснащеністю; 

б) фондовіддачею; 

в) фондомісткістю.

37. Про те, скільки основних фондів вимагається на одиницю товарообороту свідчить: 

а) показник фондовіддачі; 

б) показник фондомісткості; 

в) показник фондооснащеності.

38. Співвідношення між власним і залученим капіталом видно із показників: 

а) структури основних фондів; 

б) структури основних засобів; 

в) структури витрат обігу.

39. Показник абсолютного обороту робочої сили свідчить про: 

а) частоту обороту кадрів;

б) співвідношення окремих груп, працюючих між собою; 

в) те, скільки за відповідний період прийнято й звільнено працівників.

40. Який показник роботи комерційного підприємства можна розрахувати на основі даних про товарооборот і чисельність працівників: 

а) продуктивність праці; 

б) фондооснащеність; 

в) рентабельність?

41. Про загальну суму затрат, що припадає на 100 одиниць товарообороту свідчить:

а) рівень рентабельності комерційного підприємства;

б) структура витрат обігу,

в) рівень витрат обігу.

42. Співвідношення окремих статей затрат між собою видно із показника:

а) рівня рентабельності комерційного підприємства;

б) структури витрат обігу;

в) рівня витрат обігу.

43. Процес планування включає етапи:

а) аналіз стратегічних проблем підприємства, прогноз майбутніх умов діяльності, вибір оптимального варіанту розвитку;

б) аналіз стратегічних проблем підприємства, характеристика змін і потреб покупців, ринку, вибір оптимального варіанту розвитку;

в) аналіз стратегічних проблем підприємства, розробка кошторису, вибір оптимального варіанту розвитку. 

44. Аналіз сильних та слабких сторін торговельного підприємства при плануванні комерційної діяльності складається із:

а) прогнозів, передбачення сильних і слабких сторін, абстрагування, ризику; 

б) прогнозів, можливостей, сильних і слабких сторін, очікування зв’язаних груп ризику; 

в) прогнозів, спостереження, сильних і слабких сторін, відхилення, ризику.

45. Визначення місця підприємства на ринку, належність підприємства до господарського сектору чи галузі, асортиментної структури підприємства з боку відповідності її попитові населення здійснюється на: 

а) на 1 етапі планування – аналіз стратегічних проблем підприємства; 

б) на 2 етапі планування – прогноз майбутніх умов діяльності; 

в) на 3 етапі планування – вибір оптимального варіанту. 

46. На великих торговельних підприємствах бізнес-план складається: 

а) керівником підприємства; 

б) колективно; 

в) запрошеним фахівцем. 

47. Оптимальний розмір бізнес-плану:

а) 10 сторінок;

б) 20 сторінок;

в) 30 сторінок.

48. Зміст (перелік розділів і сторінок) в бізнес-плані вказується на:

а) титульному листі;

б) першій сторінці;

в) останній сторінці.

49. Висновки або резюме, в якому у стислій формі подається обґрунтування всієї діяльності торговельного підприємства, вміщуються у:

а) 1 розділі бізнес-плану;

б) 2 розділі бізнес-плану;

в) останньому розділі бізнес-плану.

50. Компонентами бізнесу є:

а) ринок, гроші, виробництво, ціна товару, персонал;

б) ринок, гроші, інфраструктура, персонал;

в) ринок, гроші, виробництво, банки, податкова система.

51. Найпростіша схема процесу вивчення ринку, що вміщується в бізнес-плані, складається з таких етапів:

а) визначення потрібних типів даних, їхній аналіз, планування на перспективу;

б) визначення потрібних даних, їхній пошук та збір;

в) визначення потрібних типів даних, їхній пошук і аналіз, реалізація заходів, корисних для проекту.

52. Приблизний бізнес-план складається із розділів:

а) характеристики товарів чи послуг, цілі й стратегія підприємства, резюме, ринок збуту, конкуренти, маркетингова стратегія, тип виробництва, організація і управління, юридичний план, фінансовий план.

б) характеристика товарів чи послуг, резюме, цілі і стратегія підприємства, ринок збуту, маркетингова стратегія, аналіз роботи з персоналом, організація і управління, юридичний план, фінансовий план;

в) характеристика товарів чи послуг, резюме, цілі і стратегія підприємства, план просування товарів, план товарообороту, план витрат обігу, план управління технологічними процесами, юридичний план, кадровий план.
53. Комерційна діяльність охоплює:

а) торговельну діяльність і післяпродажні послуги;

б)підприємницьку діяльність;

в) торговельну діяльність і різноманітні види підприємництва, пов’язані зі збутом, допродажними та післяпродажними послугами.

54. Технологічні функції пов’язані:

а) з рухом товарів, як споживчої вартості;

б) зі зміною форми власності;

в) з операціями купівлі-продажу.

55. До комерційних операцій торговельного підприємства відносяться:

а) складування, підсортування, реалізація товарів, реклама;

б) пошук і вивчення комерційних партнерів, організація господарських зв’язків між продавцями і покупцями товарів, вивчення попиту населення, обслуговування населення, стимулювання збуту товарів;

в) доставка товарів від виробників до споживачів, зберігання товарів, управління товарними ресурсами, пакування, складування, надання додаткових послуг.

56. Формування комерційної політики, управління купівлею-продажем товарів, адаптація комерції до змін зовнішнього середовища, комплектність комерційної роботи відносяться :

а) до завдань комерційної діяльності;

б) до принципів комерційної діяльності;

в) до функцій комерційної діяльності.

57. Нерозривність комерції з маркетингом, гнучкість комерції, виділення пріоритетів, вміння передбачити комерційні ризики, прояв особистої ініціативи відносяться до:

а) завдань комерційної діяльності;

б) принципів комерційної діяльності; 

в) функцій комерційної діяльності;
58. Комерційна діяльність як система має такі складові частини:

а) зв’язок, взаємодія, організація, планування, регулювання; 

б) зв’язок, взаємодія, облік, контроль, регулювання;

в) зв’язок, взаємодія, цілісність, організація, інтегративність. 

59. Характеристиками комерційної діяльності як системи є:

а) вхід, елемент, вихід:

б) вхід, зв’язок, вихід;

в) вхід, процес, вихід.

60. До характеристики “ВХІД” відносяться:

а) всі види ресурсів, економічне, організаційне та інформаційне забезпечення;

б) здійснення діяльності при просуванні товарів від виробників до споживачів;

в) сфера споживання, де реалізуються товари. 

61. До характеристики "ВИХІД" відносяться:

а) всі види ресурсів, економічне, організаційне та інформаційне забезпечення;

б) здійснення діяльності при просуванні товарів від виробників до споживачів;

в) сфера споживання, де реалізуються товари. 

62. Комерційна діяльність у книжковій торгівлі є:

а) закритою системою;

б) відкритою системою;

в) наполовину закритою, наполовину відкритою.

63. До зовнішніх факторів, що впливають на комерційну діяльність відносяться:

а) економічні тенденції в галузі, соціальне середовище, покупці, постачальники товарів, конкуренти, банки, фінансові установи, законодавчі акти;

б) ресурси підприємства, функціональні служби, торгово-технологічні процеси, товарно-матеріальні цінності, складське господарство, інформаційно-комп’ютерне забезпечення;

в) виробничі, технологічні, економічні, фінансові, кадрові ресурси підприємства, банки, аукціони, біржі, суб’єкти підприємницьких зв’язків.
64. До внутрішніх факторів, що впливають на комерційну діяльність відносяться:

а) економічні тенденції в галузі, соціальне середовище, покупці, постачальники товарів, конкуренти, банки, фінансові установи, законодавчі акти;

б) ресурси підприємства, функціональні служби, торгово-технологічні процеси, товарно-матеріальні цінності, складське господарство, інформаційно-комп’ютерне забезпечення;

в) виробничі, технологічні, економічні, фінансові, кадрові ресурси підприємства, банки, аукціони, біржі, суб’єкти підприємницьких зв’язків.
65. До інфраструктури комерційної діяльності належать:

а) підприємства, споживачі, крамниці, населення;

б) банки, податкова служба, центр зайнятості, біржі, аукціони, кредитна система;

в) профспілки, владні структури, навчальні заклади, емісійна, банкова, кредитна, податкова системи, 

66. Функціями інфраструктури комерційної діяльності є:

а) організаційне оформлення ділових відносин, полегшення учасникам ділових відносин реалізації власних інтересів, полегшення форм юридичного й економічного контролю за комерційною діяльністю; 

б) здійснення контролю за комерційною діяльністю підприємства, забезпечення його фінансовими, матеріальними та іншими ресурсами, планування діяльності;

в) контроль, аналіз, облік діяльності підприємства.
67. Якщо рахунок клієнта банку має дебетове сальдо, то це означає що він є:

а) кредитором банку;

б) боржником банку;

в) клієнтом банку. 
68. Якщо рахунок клієнта банку має кредитове сальдо, то це означає що він є:

а) кредитором банку,

б) боржником банку,

в) клієнтом банку. 

69. Фонди комерційних банків створюються за рахунок:

а) заощаджень населення і підприємств, позик у інших банків;

б) заощаджень населення і підприємств, позик у інших банків, центрального емісійного банку,

в) заощаджень населення депозитів до запитання, позик у інших банків, центрального емісійного банку.

70. Довготерміновим кредитуванням, відкриттям термінових рахунків, на яких нагромаджуються кошти, займаються:

а) комерційні й емісійні банки;

б) ощадні й комерційні банки;

в) емісійні й ощадні банки .

71. Випуск банкнот та інших цінних паперів здійснюють:

а) комерційні банки;

б) ощадні банки;

в) емісійні банки.

72. Діяльність банків пов’язана з такими операціями:

а) пасивними, активними, комісійними;

б) пасивними, емісійними, активними;

в) пасивними, спеціальними, емісійними.

73. Джерелами позикового капіталу є:

а) заощадження громадян, кошти підприємств;

б) капітал-рантьє, кошти навчальних установ;

в) капітал-рантьє, заощадження громадян.

74. Кількісно відсоток за кредит виражається:

а) податком і ставкою;

б) ставкою і платежем;

в) нормою і ставкою.

75. Існують форми кредитів:

а) комерційний, іпотечний, активний, емісійний, пенсійний, страховий;

б) комерційний, банківський, споживчий, активний, пасивний, ощадний;

в) комерційний, банківський, державний, споживчий, іпотечний, ломбардний.

76. Кредит – це форма руху позикового капіталу, який надається клієнтові на умовах:

а) повернення й окупності;

б) повернення й прибутковості;

в) повернення й фінансування.

77. Кредит одного підприємця іншому у вигляді відтермінування платежу за товари за допомогою векселя називається:

а) комерційним;

б) споживчим;

в) іпотечним.
78. Ресурси банків створюються в результаті:

а) пасивних операцій;

б) активних операцій;

в) комісійних операцій.

79. Діяльність банку пов’язана з використанням грошових ресурсів, розміщених в банках, становить основу:

а) пасивних операцій;

б) активних операцій;

в) комісійних операцій.

80. Посередницька діяльність банків (платіжний оборот, обмін валют, інкасація виручки, зберігання “цінних” паперів і коштовностей в сейфах) становить основу:

а) пасивних операцій;

б) активних операцій;

в) комісійних операцій.

81. На розмір ставок кредитування впливають :

а) державна політика, економічні методи ціноутворення, стан економіки, інфляційні процеси;

б) співвідношення попиту й пропозиції, політика центрального емісійного банку, темпи інфляції, рух валютного курсу;

в) платіжний стан боржника, галузь народного господарства, до якої належить боржник, інфляційні процеси, стан податкової системи.

82. Довготермінові позики під заставу нерухомості називаються:

а) іпотечним кредитом;

б) ломбардним кредитом;

в) споживчим кредитом.

83. Різновид комерційного чи банківського кредиту, коли об’єктом кредитування виступають товари довготермінового користування і який надається окремим юридичним особам, називається:

а) іпотечним кредитом;

б) ломбардним кредитом;

в) споживчим кредитом.

84. Довготермінова позика під заставу товарів, цінних паперів, майна називається:

а) іпотечним кредитом;

б) ломбардним кредитом;

в) споживчим кредитом.
85. Надання кредиту може здійснюватись на основі:

а) кредитної угоди, письмового зобов’язання, угоди під заставу;

б) кредитної угоди, письмового зобов’язання, угоди під заставу, особистої довіри;

в) кредитної угоди, письмового зобов’язання, угоди під заставу, особистої довіри, на підставі запоруки.

86. На біржах коштовностями виступають:

а) земля, споріднені виробничі фонди, фрахтові документи, цінні папери;

б) товари, акції, боргові зобов’язання, векселі, цінні папери, фрахтові документи, валюта;

в) виробничі фонди, послуги, товари, цінні папери, валюта, земля.

87. Залежно від виду діяльності біржі поділяються на:

а) товарні й фондові;

б) загальні й спеціальні;

в) валютні й фондові.
88. Лот – це:

а) 10 одиниць;

б) 100 одиниць;

в) І000 одиниць.

89. Податки поділяються на:

а) державні й недержавні;

б) комерційні й приватні;

в) прямі й непрямі.

90. Основою діяльності біржі є:

а) залучення і торгівля коштовностями;

б) купівля і продаж товарів;

в) посередництво у придбанні промислової, інтелектуальної власності.

91. Прямі податки бувають:

а) державні й недержавні;

б) особисті й корпоративні;

в) комерційні й некомерційні .

92. Талон у касу із зазначеною сумою, яку слід заплатити, і талон з каси із свідченням, що товар оплачено, називається:

а) векселем;

б) чеком;

в) платіжним дорученням.

93. Документ з розпорядженням вкладника банкові видати або перерахувати певну суму з поточного рахунку називається:

а) векселем;

б) чеком;

в) платіжним дорученням.

94. Документ, що є своєрідним наказом однієї кредитної установи (банку, ощадкаси) іншій про виплату певної суми власникові документу називається:

а) векселем;

б) чеком;

в) акредитивом.

95. До спеціальних бірж відносяться:

а) промислові, непромислові, валютні, фондові;

б) державні, комерційні, приватні, некомерційні;

в) товарні, фондові, фрахтові, валютні.

96. Опртові підприємства поділяються на оптово-збутові підприємства, що розмішені в місцях виробництва товарів і підприємства, що розміщенні в місцях продажу товарів згідно:

а) з масштабом операцій, що проводять бази;

б) з товарним профілем;

в) з місцем і роллю, що виконують бази в процесі руху товарів.

97. До оптових підприємств відносяться:

а) магазини й бази;

б) бази і склади;

в) магазини й кіоски.

98. Склади поділяються на всеукраїнські (державні) та місцеві (зональні) згідно з:

а) з місцем розташування;

б) підпорядкованістю;

в) операціями, що вони виконують.

99. Стосовно операцій, що виконують склади, вони поділяються на:

а) ті, що розташовані в місцях виробництва товарів і ті, що розташовані в місцях споживання товарів;

б) всеукраїнські і зональні;

в) ті, що приймають, зберігають, накопичують товар.

100. Існують такі методи технологічного процесу на складах:

а) партіями та експедиціями;

б) партіями та поточний;

в) поточний і початковий.

101. Залежно від функцій, що виконуються, складські приміщення поділяються на:

а) оперативні, допоміжні, адміністративні;

б) оперативні, допоміжні, підсобно-технічні;

в) оперативні, допоміжні, підсобно-технічні, адміністративно-побутові.

102. Приміщення для зберігання тари, пакувального паперу і контейнерів відносяться до:

а) адміністративно-побутових;

б) допоміжних;

в) підсобно-технічних.

103. Для кабінету директора бази слід виділити:

а) 10 кв. м:

б) 20 кв. м;

в) 5 кв. м.

104. Якщо посередник діє від свого імені та за свій рахунок, то це: 

а) дилер;

б) дистриб’ютор; 

в) комісіонер; 

г) агент, брокер.

105. Якщо посередник діє від чужого імені але за свій рахунок, то це: 

а) дилер;

б) дистриб’ютор; 

в) комісіонер; 

г) агент, брокер.

106. Якщо посередник діє від свого імені та за чужий рахунок, то це: 

а) дилер;

б) дистриб’ютор;

в) комісіонер;

г) агент, брокер. 

107. Якщо посередник діє від чужого імені та за чужий рахунок, то це: 

а) дилер;

б) дистриб’ютор;

в) комісіонер;

г) агент, брокер.

108. Виділення із загальної маси магазинів, що здійснюють торгівлю певним видом продукції називаються:

а) спеціалізацією; 

б) типізацією; 

в) профілюванням.

109. Типізація здійснюється за ознаками: 

а) асортиментним профілем і розміром торгової площі;

б) розміром торгової площі і формами торгового обслуговування; 

в) асортиментним профілем і формами торгового обслуговування.

110. Норматив забезпечення населення торговою мережею, розраховується виходячи із:

а) 3 кв.м торговельної площі на 1000 жителів;

б) 4 кв.м торговельної площі на 1000 жителів;

в) 5 кв.м торговельної площі на 1000 жителів.

111. В основі розташування торговельної мережі в сільській місцевості лежать:

а) принципи планування, ступеневості, рівномірності,

б) принципи групового розміщення, рівномірності і ступеневої побудови,

в) принципи самопобудови, довільності рівномірності,

112. Основні методи вивчення попиту населення на товар: 

а) економіко-статистичний, обліково-реєстраційний, соціологічний;

б) економіко-статистичний, обліково-реєстраційний, соціологічний, торгово-економічний, організаційний;

б) економіко-статистичний, соціологічний, торгово-економіч-ний, організаційний.

113. На формування асортименту впливають:
а) культурно-економічний профіль району, чисельність населення, торгова площа, обсяг товарообігу, місцезнаходження магазину, метод торгівлі;

б) культурно-економічний профіль району, торгова площа, обсяг товарообігу, метод торгівлі;

в) культурно-економічний профіль району, торгова площа, обсяг товарообігу.

ЗАВДАННЯ ДЛЯ СТУДЕНТІВ

ЗАОЧНОЇ ФОРМИ НАВЧАННЯ
Студенти обирають собі завдання згідно зі схемою:

	Остання цифра залікової книжки
	Завдання

	0
	1.1;  2.1;  3.1

	1
	1.2;  2.2;  3.2

	2
	1.3;  2.3;  3.3

	3
	1.1;  2.4;  3.4

	4
	1.2;  2.1;  3.5

	5
	1.3;  2.2; 3.1

	6
	1.1;  2.3;  3.2

	7
	1.2;  2.4;  3.8

	8
	1.3;  2.1;  3.4

	9
	1.1,  2.2;  3.5


Практичне заняття
Мета: Набуття навичок складання схем розстановки торговельного обладнання.

Завдання 1
1. Визначити й обґрунтувати вибір способу розстановки тор-говельного обладнання.
2. Визначити установчу площу обладнання залу.

3. Визначити коефіцієнт виставкової площі.
4. Визначити коефіцієнт місткості обладнання.
5. Скласти схему розстановки обладнання.
6. Позначити на схемі потоки покупців.

	Найменування показників 

типорозмірів магазину
	Варіанти

	
	1
	2
	3

	Торгова площа, м2
	160
	325
	600

	Типорозмір магазину
	400
	650
	1000

	Площа, що здається в оренду
	10
	20
	24

	Кафетерій
	-
	-
	19

	Відділ покупки
	–
	8
	–

	Відділи: 

1. Галантереї
	+
	+
	+

	2. Одягу*
	+
	–
	+

	3. Взуття*
	–
	+
	+

	4. Господарських товарів*
	+
	+
	+

	5. Біжутерії
	+
	+
	+

	Коефіцієнт установчої площі
	0,18
	0,23
	0,25


*Обслуговування ведеться прогресивними методами (самообслуговування, відкрита викладка).
При виконанні завдання слід зробити креслення торговельного залу на міліметровому папері, схему розміщення торговельного обладнання, заповнити відповідні частини таблиці І. Студент повинен обґрунтувати вибраний спосіб розміщення торговельного обладнання, зробити висновки про ефективність використання торговельної площі.

1.1. Загальна площа магазину 250 м2. У магазині наявні відділи промислових товарів, відділу продажу книжкових видань, коефіцієнт установчої площі – 0,18 (див. схему І).

1.2. Загальна площа магазину 460 м2. У магазині є відділи промислових, канцелярських і шкільних товарів, відділ продажу книжкових видань, в якому обслуговування ведеться методом самообслуговування. Коефіцієнт установчої площі – 0,23. 16 м2 торговельної площі віддано в оренду для реалізації промислових товарів (див. схему 2).

Схема 1
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Схема 2



1.3. Загальна площа магазину 650 м2. У магазині функціонують відділи промислових, канцелярських та шкільних товарів, відділ продажу книжкових видань, в якому обслуговування ведеться методом самообслуговування. Коефіцієнт установчої площі дорівнює 0,25. Книгарня здає 60 м2 торговельної площі в оренду малому підприємству для реалізації непродовольчих товарів (див. схему 3).

Схема 3



Таблиця 1

	№ п/п
	Обладнання
	Умовні позначки
	Довжина основи, м
	Ширина основи, м
	Установча площа, м2
	Довжина поличок, м
	Глибина поличок, м
	Кількість полиць
	Виставкова площа

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10

	1.
	Шафа пристінна
	
	0,97
	0,45
	
	0,97
	0,27
	4
	

	2.
	Шафа пристінна
	
	0,97
	0,45
	
	0,97
	0,27
	3
	

	3.
	Шафа пристінна
	
	0,97
	0,45
	
	0,97
	0,27
	2
	

	4.
	Прилавок скляний
	
	1,21
	0,6
	
	1,21
	0,6
	1
	

	5.
	Прилавок
	  1
	0,97
	0,55
	
	0,97
	0,55
	1
	

	6.
	Прилавок
	   2
	1,00
	0,85
	
	1,0
	0,85
	1
	

	7.
	Гірка острівна
	
	0,9
	0,3
	
	0,9
	0,3
	3
	

	8.
	Гірка образотворчої продукції
	
	0,9
	0,6
	
	0,9
	0,6
	4
	

	9.
	Стіл для обслуговування
	
	1,2
	0,7
	
	
	
	
	

	10.
	Тумбочка для обслуговування
	
	0,6
	0,65
	
	
	
	
	

	11.
	Вертушка


	
	0,6
	0,6
	
	
	
	
	

	12.
	Стіл-прилавок для листівок
	
	1,0
	0,7
	
	1,0
	
	6
	

	13.
	Шафа для аркушевої і образотворчої продукції
	
	101
	0,7
	
	1,1
	
	6
	

	14.
	Каса
	        к
	1,2
	0,97
	
	
	
	
	

	15.
	Вузол розрахунку


	
          к
	1,5
	1,6
	
	
	
	
	


Література: 1, 3, 4, 6, 7, 8, 9, 12, 14, 20

Завдання 2

2. 1. Визначте коефіцієнт прямої еластичності попиту за ціною, якою відомо, що за ціни 4 грн. приблизний обсяг попиту на товар на рік становитиме 20 тис. од., а за ціни З грн. – 30 тис. од.
2. 2. Еластичність попиту населення на товар за ціною становить – 0,6, за доходом +0,8. Надалі доходи населення збільшаться на 6 %, а ціна товару зросте на 20%. Як зміниться обсяг попиту на даний товар?
2. 3. Підприємець виявив, що магазин реалізує його продукцію з націнкою 30% до продажної ціни. Обчисліть розмір націнки до собівартості продукції, якщо вона становить 35 грн.
2. 4. На основі витрат виробництва, оптовика і Вашої фірми розрахуйте роздрібну ціну товару. Дані про собівартість виробництва та просування товару наведено в таблиці.

	№ з/п
	Показники
	Сума, грн

	1
	Собівартість виробництва на одиницю продукції
	8,0

	2
	Вартість послуг оптовика на одиницю продукції
	1,2

	3
	Вартість послуг фірми на одиницю продукції
	2,0

	4
	Прибуток для кожного учасника каналу розподілу, %
	15,0


Розрахуйте мінімальний обсяг виробництва та реалізації послуги (точку беззбитковості), виходячи з таких даних:
а) ціна реалізації послуги – 40 грн;
б) постійні витрати на виробництво послуги – 15000 грн;
в) змінні витрати на одиницю послуги – 34 грн.

Завдання 3

3.1. Відповідно до контракту поставлено партію товару на суму 120 тис. грн. У результаті приймання виявлено, що 20 % партії не відповідає вимогам стандартів. Визначте суму штрафних санкцій, якщо в контракті обумовлена торгова знижка 10%, штраф за невідповідність якості – 15 %.
3. 2. При збуті товару оптовому покупцеві на суму 60 тис. грн виявлено недопоставку на 3 тис. грн. Зробіть розрахунок штрафних санкцій, якщо гуртова знижка складає 5%, штраф – 10 %. Прийміть рішення з удосконалення збуту.
3. 3. При збуті товарів за участю посередників торгова знижка виробника складає 20% від роздрібної ціни. Посередник для покриття власних потреб знімає 6%. Товар поставлено на суму 80 тис. грн. Визначте дохід посередника та покупця.
3. 4. Виробник здійснює збут товарів трьом оптовим покупцям на загальну суму 300 тис. грн. відповідно до рознарядки. 1-й покупець отримує 50%, 2-й – 30%, 3-й – 20%. Відповідно до угоди торгова знижка на товар 1-му покупцеві – 6%, 2-му – 5%, 3-му – 3%. Визначте суму доходу кожного покупця.
3. 5. При постачанні товарів оптовий покупець розраховується за товар власними та кредитованими обіговими коштами. Товарів поставлено на суму 500 тис. грн, кредитовані кошти складають 80%, торговельна знижка – 10%. Відсоток за кредит складає 7%. Визначте дохід покупця, отриманий від власних та кредитованих витрат у результаті продажу товарів.

ТЕМАТИКА РЕФЕРАТІВ І КОНТРОЛЬНИХ РОБІТ

1. Сутність комерційної діяльності.

2. Комерційні процеси та операції у сфері товарного обігу. 

3. Соціально-економічні основи розвитку комерційної діяльності.

4. Види комерційних підприємств у оптовій та роздрібній торгівлі.

5. Поняття і класифікація інфраструктури комерційної діяльності.

6. Характеристика основних елементів інфраструктури.

7. Поняття та призначення комерційної інформації.

8. Ліцензії, їх види, ліцензійні угоди у комерційній діяльності.

9. Роль, значення, принципи планування комерційної діяльності.

10. Склад бізнес-планів різного призначення.

11. Пошук та вивчення комерційних партнерів.

12. Укладання та виконання контрактів купівлі-продажу.

13. Сутність, роль та зміст комерційної роботи з реалізації товарів.

14. Комерційна робота з реалізації товарів у роздрібних підприємствах.

15. Порядок організації товарної біржі. Органи управління товарною біржею.

16. Сутність, роль і розвиток аукціонів.

17. Сутність, зміст, основна мета ярмаркових торгів.

18. Особисті та професійні вимоги до комерційного працівника.

19. Комерційні переговори з партнерами, постачальниками товарів, покупцями.

20. Суть комерційного ризику, його особливості у торговельному бізнесі.

21. Методи визначення ступеня комерційного ризику.

22. Суть та значення ефективності комерційної діяльності.

23. Методика розрахунків економічної ефективності комерційної діяльності.

ТЕСТИ ДО ЕКЗАМЕНУ

1. Який комерційний ризик учасників підприємства, що мають статус ТОВ:

а) учасники ТОВ несуть ризик збитків в обсязі внесеного капіталу;

б) учасники ТОВ несуть ризик збитків в повному обсязі капіталу;

в) ризик збитків підприємства діляться рівномірно між учасниками ТОВ?

2. Який комерційний ризик несуть акціонери акціонерного товариства:

а) ризик збитків в межах доходів підприємства;

б) ризик збитків в межах вартості належних їм акцій;

в) ризик збитків ділиться пропорційно між акціонерами?

3. Які операції в сфері товарообігу можна віднести до комерційних:

а) вивчення попиту населення, організація господарських зв’язків, реклама, сервісне обслуговування;

б) доставка товарів від виробників до споживачів, управління товарними запасами, зберігання товарів?

4. Комерційна діяльність в сфері товарного обігу – це:

а) реалізація нових технологій, продуктів інтелектуальної праці, послуг, які мають реальну вартість;

б) підприємницька діяльність з метою отримання прибутку;

в) сукупність процесів та операцій з метою задоволення попиту населення у товарах та отримання прибутку.

5. Хто такі комерсанти:
а) виробники товарів, що користуються великим попитом;

6) люди, що професійно зайнятті у торговельному бізнесі;

в) посередники між виробниками і споживачами товарів?

6. Якими ознаками слід керуватися для досягнення поставлених в комерційній діяльності цілей:

а) централізованого формування товарних ресурсів;

б) врахування вимог ринку, гнучкістю комерції;

в) вмінням знаходити й “вибивати” потрібні товарні ресурси?
7. Що таке комерційний ризик:

а) сума збитків, отриманих внаслідок невірного комерційного ризику;

б) уміння передбачати можливі збитки;

в) ступінь невизначеності результатів комерційної діяльності?

8. Причини виникнення комерційного ризику:

а) укладання ризикових угод, невиконання договірних зобов’язань, знищення або псування товарів при транспортуванні, зберіганні;

б) поганий фінансово-економічний стан підприємства;

в) необхідність вивчення кон’юнктури ринку.

9. Чи можливо передбачити ризик у комерційній діяльності:

а) комерційний ризик можна запланувати, передбачити;

б) комерційна діяльність без ризиків неможлива;

в) комерційний ризик можна “зважити”, звести до мінімуму?
10. Що таке допустимий комерційний ризик:

а) ризик внаслідок добре відомих, очікуваних причин;

б) ризик з причин, які відомі, проте проявляються дуже рідко;

в) імовірність втрати прибутку?

11. Що таке критичний комерційний ризик:

а) імовірність втрати доходів;

б) втрата прибутку з відомих причин;

в) втрата прибутку з невідомих причин?

12. Що таке катастрофічний комерційний ризик:

а) втрата прибутку з невідомих причин;

б) втрата доходів і прибутку у зв'язку з інфляцією;

в) можливість банкрутства?

13. Для визначення ступеня комерційного ризику використовують методи:

а) статистичний, експертний;

б) економічний, соціологічний;

в) математичні.

14. Які заходи забезпечують зменшення комерційного ризику:

а) планування фінансово-економічної діяльності, аналіз результатів діяльності;

б) пошук надійних партнерів, створення резервного фонду, страхування ризику;

в) звернення до консультантів, експертів?

15. Особливості комерційної діяльності в умовах ринкових відносин характеризуються:

а) вивченням і прогнозуванням попиту на товари;

б) свободою вибору партнера, свободою ціноутворення, конкурентністю;

в) організацією раціональних господарських зв’язків, укладанням договорів поставки.

16. Комерційну діяльність щодо оптових закупівель товарів слід починати з:

а) розробки й укладання договорів поставки;

б) вивчення та прогнозування попиту;

в) виявлення та вивчення джерел надходження товарів. 

17. Суть комерційної діяльності з оптових закупівель полягає в:

а) здійсненні оптового (дрібнооптового) товарообороту;

б) закупівлі товарів з метою наступного перепродажу;

в) формуванні необхідного торговельного ресурсу. 

18.  3 якою метою працівники повинні відвідувати постачальників-виробників товарів, знати свій економічний район, його виробничі можливості, слідкувати за рекламою, оголошеннями в газетах, журналах, спеціальних виданнях:

а) з метою пошуку додаткових ресурсів, джерел надходження;

б) з метою впливу на виробників-постачальників товарів;

в) з метою отримання додаткового прибутку?

19.  Чим відрізняється постачальник-виробник товару від постачальника-посередника:

а) нижчими цінами;

б) якістю товарів;

в) асортиментом та якістю товарів?

20.  Кого можна віднести до постачальників-посередників:

а) найбільших виробників товарів, з якими комерційні підприємства мають договірні зв’язки;

б) агентів, брокерів, роздрібних продавців;

в) товарні біржі, оптові ярмарки, дистриб’юторські фірми?

21.  Чим відрізняється комерційна діяльність щодо оптових і роздрібних продажів:

а) видами підприємств, що їх здійснюють та товарним асортиментом;

б) цільовими ринками збуту, обсягами прибутків; 

в) кінцевою метою продажу товарів?

22.  3 якою метою відбувається стимулювання збуту в гуртових комерційних підприємствах:

а) стимулювання роздрібних підприємств на укладання угод на поставку товарів;

б) підтримки більш високого рівня товарних запасів на складах і базах; удосконалення організації; технології гуртової організації?

23. Які дані потрібні для визначення потреби комерційного підприємства у товарних запасах:

а) дохід від реалізації товарних запасів;

б) наявність товарних запасів на оптових базах;

в) попит покупців на товари?

24. За якими ознаками визначають надійність постачальника товарів:

а) заздалегідь попереджає, якщо будуть зміни у поставках;

б) своєчасно постачає товари, виконує всі умови договору;

в) попереджає, якщо затримує поставку, змінює ціну товару?

25. Що означає здійснити вигідну комерційну угоду:

а) з врахуванням великого запасу товарів;

б) з врахуванням майбутнього попиту;

в) у необхідній кількості, за вигідною ціною, у надійного постачальника?

26. Яке значення має роздрібна торговельне мережа в комерційній діяльності:

а) реалізує товари споживачам, фізичним особам;

б) формує оптимальний асортимент товарів, задовольняє попит;

в) вивчає і прогнозує попит на товари?

27. Які комерційні підприємства засновані на приватній формі власності:

а) комунальне підприємство;

б) колективне підприємство, господарське товариство;

в) індивідуальне, сімейне підприємство?

28. Товариство з обмеженою відповідальністю характеризується:

а) обмеженою кількістю працівників;

б) формою власності;

в) обмеженою сумою статутного фонду.
29. Чим відрізняється ТОВ від повного товариства:

а) структурою управління;

б) сумою вкладеного капіталу;

в) матеріальною відповідальністю?

30. В яких випадках використовується скорочене визначення сторін в Контрактах:

а) в міжнародній практиці укладання контрактів;

б) при достатній довірі продавця і покупця;

в) в одноразових угодах.

31. Ефективність комерційної діяльності оцінюється:

а) сумою одержаного прибутку;

б) економністю витрат обігу;

в) співвідношенням затрат та результатів роботи.

32. Кінцевим результатом комерційної діяльності є:

а) вартість реалізованих товарів та послуг;

б) сума затрат на реалізації товарів;

в) сума одержаного прибутку.

33. 3 точки зору професійних вимог, комерсант повинен мати навички у питаннях:

а) закупки, реалізації товарів, маркетингу;

б) управління, права, бухгалтерського обліку;

в) фінансування, оподаткування.

34. Яка роль товарних знаків в комерційній діяльності:

а) свідчить про те, що фірма виходить на міжнародний ринок;

б) захищає ексклюзивні права продавця;

в) допомагає покупцям орієнтуватись в асортименті товарів?

35. Система господарських зв’язків містить:

а) сукупність форм, методів впливу на виробників товарів;

б) замовлення, заяви на товари, поставку товарів;

в) економічні, правові, фінансові стосунки між покупцями й постачальниками товарів.

36. Чим відрізняється договір поставок товарів від договору купівлі-продажу товарів:

а) предметом угоди;

б) терміном виконання;

в) асортиментом і кількісно товарів?
37. Закупівельна робота в комерційній діяльності це:

а) головна функція товарного обігу;

б) оптовий та дрібнооптовий товарообіг;

в) продаж і наступний перепродаж товарів.

38. Комерційна робота з оптових закупок товарів складається з наступних етапів:

а) виявлення та вивчення джерел надходження товарів;

б) організація раціональних господарських зв’язків;

в) вивчення та прогнозування попиту на товари.

39. Дистриб’ютор в комерційній діяльності це:

а) торговельний посередник при укладанні угод між продавцями й покупцями на товарній біржі.

б) юридична або фізична особа, що здійснює торговельне посередництво за свій рахунок та від свого імені.

в) фірма або особа, що здійснює збут товарів на основі гуртової закупівлі у фірм-виробників.

40. Що таке агент фірми:

а) торговельний посередник при укладанні угод, між продавцями і покупцями на товарній біржі.

б) юридична або фізична особа, що здійснює торговельне посередництво за свій рахунок та від свого імені.

в) фірма або особа, що здійснює збут товарів на основі гуртової закупівлі у фірм-виробників?

41. Хто такий дилер:

а) торговельний посередник при укладанні угод, між продавцями і покупцями на товарній біржі.

б) юридична або фізична особа, що здійснює торговельне посередництво за свій рахунок та від свого імені.

в) фірма або особа, що здійснює збут товарів на основі гуртової закупівлі у фірм-виробників?

 ЗАПИТАННЯ ДО ЕКЗАМЕНУ
1. Роль товарних знаків у комерційній діяльності.

2. Маркетингові рішення роздрібних комерційних підприємств.

3. Документи, що регулюють комерційну діяльність.

4. Порядок укладання та розірвання угоди поставки товарів.
5. Система господарських зв’язків у комерційній діяльності.

6. Комерційний ризик та його види.

7. Поняття комерційної інформації.

8. Джерела зосередження комерційної інформації.

9. Методика визначення ступеня комерційного ризику.

10. Посередницька комерційна діяльність.

11. Структурна побудова комерційних служб, їхні функції й завдання.

12. Завдання комерційної діяльності.

13. Ліцензії та ліцензійні угоди в комерційній діяльності.

14. Державне регулювання в комерційній діяльності.

15. Особливості комерційної роботи при експортно-імпортних операціях.

16. Види комерційних підприємств у сфері товарного обігу.

17. Принципи комерційної діяльності.

18. Характеристика комерційних процесів та операцій у сфері товарного обігу.

19. Структура та зміст угод купівлі-продажу товарів.

20. Комерційні секрети як форма прояву комерційної інформації.

21. Роль і завдання розвитку комерційної роботи на сучасному етапі.

22. Характер комерційних зв'язків з виробниками та споживачами товарів.

23. Нормативна база угод купівлі-продажу товарів.

24. Хеджування (страхування) як спосіб зменшення комерційного ризику.

25. Форми і методи комерційних розрахунків. 

26. Забезпечення захисту комерційної інформації.

27. Поняття та сутність комерційної роботи.

28. Сутність і порядок регулювання господарських зв’язків у комерційній діяльності.

29. Сутність, роль та зміст закупівельної роботи у комерційній діяльності.

30. Пошук та вивчення комерційних партнерів щодо закупівлі товарів.

31. Рекламно-інформаційна діяльність щодо збуту товарів у комерційних підприємствах.

32. Основні принципи та зміст планування комерційної діяльності.

33. Оцінка ефективності реклами у комерційній діяльності.

34. Причини виникнення комерційного ризику.

35. Комерційна діяльність на аукціонах та ярмарках.

36. Комерційна діяльність щодо реалізації товарів у роздрібних підприємствах.

37. Маркетингові рішення оптових комерційних підприємств.

38. Прямі договірні зв’язки комерційних підприємств та їхня ефективність.

39. Способи зменшення комерційного ризику.

40. Сучасні методи роздрібної реалізації.

41. Стратегічне планування у комерційній діяльності.

42. Організація та технологія гуртового продажу товарів.

43. Етичний “кодекс” комерсанта-підприємця.

44. Оперативний бізнес-план у комерційній діяльності.

45. Сутність, роль та зміст комерційної роботи щодо гуртового продажу.

46. Закупівля товарів на гуртових ярмарках та виставках.

47. Організація комерційної діяльності на товарних біржах.

48. Інфраструктурне забезпечення комерційної діяльності.

49. Транспортно-експедиційне обслуговування комерційних підприємств.

50. Особисті та професійні вимоги до комерційних працівників.

51. Комерційні зв'язки  підприємств з банками.

52. Торгові послуги та сервіс обслуговування у комерційній діяльності.

53. Ділові переговори комерційного працівника з партнерами.

54. Використання маркетингу у комерційній діяльності.

55. Система показників ефективності комерційної діяльності.

56. Ефективність використання фінансових ресурсів у комерційній діяльності.

57. Ефективність використання трудових ресурсів у комерційній діяльності.

58. Ефективність використання матеріальних ресурсів у комерційній діяльності.

59. Ефективність результатів у комерційній діяльності.
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