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Приложение  

Аннотация по дисциплине 

Б1.В.03 КОММЕРЧЕСКАЯ ДЕЯТЕЛЬНОСТЬ 

Для программы подготовки бакалавров «Маркетинг в торговле», «Маркетинг услуг» 

направления 38.03.06 «Торговое дело» 
Заочной формы обучения 

Объем трудоемкости: 5 зачетных единиц (180 часов, из них 16,5 часов аудиторной 

нагрузки: лекционных 6 часов, практических 10 часов, КРП – 0,2, ИКР – 0,3; 154,8 часов само-

стоятельной работы; экзамен – 8,7 часов). 

 

Целью дисциплины является изучить и сформировать у студентов представление о ком-

мерческой деятельности предприятий и организаций, направленной на доведение до потребите-

лей материальных благ. Коммерческая деятельность охватывает движение товара от производи-

теля, импортера через различного рода оптовые, сбытовые организации, посредников и т. д. к 

потребителю. Участниками торговой деятельности являются все организации, изготавливающие 

для реализации или участвующие в продвижении товара/услуги покупателям с целью удовлетво-

рения спроса. 

Задачами учебной дисциплины «Коммерческая деятельность» являются: 

 Овладеть знаниями о коммерческой деятельности; 

 Изучить сущность и содержание деятельности в торговле; 

 Понять роль торговли в обращении товаров и услуг и в целом прикладное значение ком-

мерческой деятельности; 

 Предоставить характеристики товаров и услуг как объектов коммерческой деятельности; 

 Изучить виды субъектов торговой деятельности и факторы, определяющие развитие ком-

мерческой деятельности; 

 Сформировать представление о коммерческой деятельности. 

Место дисциплины (модуля) в структуре образовательной программы 

Дисциплина «Розничная торговля» относится к вариативной части Блока 1 Дисциплины об-

разовательной программы бакалавриата направления «Торговое дело», программ «Маркетинг в тор-

говле» и «Маркетинг услуг». Ее изучение запланировано во 2 семестре, 1 курса. 

Дисциплина «Коммерческая деятельность» имеет логическую и содержательно-методиче-

скую взаимосвязь и основывается на дисциплинах математического,  естественнонаучного, 

гуманитарном, социальном и экономическом циклах (Б.2, Б.1): «Экономическая теория», «Ос-

новы бизнеса», «Малое предпринимательство», «Социальная психология и психология биз-

неса». Ее успешное освоение предполагает параллельное изучение дисциплин «Теоретические 

основы товароведения», «Математика», «Правоведение», «Мировая экономика». В свою оче-

редь дисциплина «Коммерческая деятельность» является базой для изучения таких дисциплин как 

«Поведение потребителей», «Экономика организаций», «Маркетинг» и «Правовое регулирование 

профессиональной деятельности». 

 

Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине (модулю),  

соотнесенных с планируемыми результатами освоения образовательной программы 

 

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций: ОК-

2, ПК-2, ПК-6, ПК-7.  
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Конкретизация стандартных компетенций в курсе «Коммерческая деятельность» 

Индекс  

Содержание компе-

тенции (или её ча-

сти) 

В результате изучения учебной дисциплины обучающиеся должны 

знать уметь владеть 

ОК – 2 способность использо-

вать основы экономи-

ческих знаний при 

оценке эффективности 

результатов деятель-

ности в различных 

сферах 

- основные понятия, цели, 

принципы, сферы приме-

нения, объекты, субъ-

екты, методологические 

основы коммерческой де-

ятельности, ее составляю-

щие элементы; 

- основные экономиче-

ские показатели при 

оценке результатов дея-

тельности коммерческой 

организации. 

- оценивать и анализи-

ровать финансовые воз-

можности предприятия; 

- применять экономиче-

ские термины, законы и 

теории, определять эко-

номические показатели 

для оценки эффективно-

сти деятельности; 

- применять статистиче-

ские методы оценки и 

прогнозирования ком-

мерческой деятельно-

сти. 

- аналитическими ме-

тодами для оценки эф-

фективности коммер-

ческой деятельности; 

- методами экономиче-

ской теории, умени-

ями расчета экономи-

ческих показателей; 

- методами математи-

ческого анализа и мо-

делирования, матема-

тическим аппаратом 

при решении профес-

сиональных проблем. 

ПК – 2 способность осу-

ществлять управление 

торгово-технологиче-

скими процессами на 

предприятии, регули-

ровать процессы хра-

нения, проводить ин-

вентаризацию, опреде-

лять и минимизиро-

вать затраты матери-

альных и трудовых ре-

сурсов, а также учиты-

вать и списывать по-

тери 

- организационно-право-

вые формы предприятий, 

их ресурсы, экономиче-

ские показатели деятель-

ности предприятий, ана-

лиз и оценку эффективно-

сти финансово-хозяй-

ственной организации 

(предприятия); 

- виды, типы функции 

торговых предприятий и 

управление торгово-тех-

нологическим процессом; 

- организацию труда и 

управление персоналом; 

- применять методы 

сбора, хранения, обра-

ботки и анализа инфор-

мации для организаций 

и управления коммерче-

ской деятельностью; 

- ориентироваться в во-

просах управления 

предприятием; его мате-

риальными ресурсами, 

финансами, персона-

лом; 

- умение применять 

принципы и методы 

менеджмента в про-

фессиональной дея-

тельности; 

- умение и навыки до-

кументационного 

обеспечения коммер-

ческой деятельности 

предприятия; 

ПК - 6 способностью выби-

рать деловых партне-

ров, проводить с ними 

деловые переговоры, 

заключать договора и 

контролировать их вы-

полнение 

- основные закономерно-

сти экономического пове-

дения субъектов продаж в 

существующей рыночной 

среде экономики страны 

- основные тенденции 

развития сферы продаж в 

предпринимательской де-

ятельности,  

- существующие методы 

и инструменты продаж и 

особенности их примене-

ния; 

- понимать сущность ос-

новных направлений де-

ятельности в сфере про-

даж коммерческих и не-

коммерческих организа-

ций; 

- осуществлять про-

цессы сбора, передачи, 

обработки и накопления 

информации, пользо-

ваться локальными и 

глобальными сетями 

электронно-вычисли-

тельных машин; 

- умением вести дело-

вые переговоры; 

- осуществлять выбор 

каналов распределе-

ния, поставщиков и 

торговых посредни-

ков, заключать дого-

воры и контролиро-

вать их исполнение; 

ПК - 7 способность организо-

вывать и планировать 

материально-техниче-

ское обеспечение 

предприятий, закупку 

и продажу товаров 

- общую теорию стати-

стики, статистические ме-

тоды оценки и прогнози-

рования коммерческой 

деятельности, складских 

запасов и товарооборота. 

- формировать ассорти-

мент, оценивать каче-

ство, учитывать форми-

рующие и регулировать 

сохраняющие товары 

факторы, получать то-

варную информацию об 

- умением вести дело-

вые переговоры 

- осуществлять выбор 

каналов распределе-

ния, поставщиков и 

торговых посредни-
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Индекс  

Содержание компе-

тенции (или её ча-

сти) 

В результате изучения учебной дисциплины обучающиеся должны 

знать уметь владеть 

основополагающих ха-

рактеристиках товара из 

маркировки и товарно-

сопроводительных до-

кументов. 

ков, заключать дого-

воры и контролиро-

вать их исполнение 

Структура дисциплины:  

Распределение видов учебной работы и их трудоемкости по разделам дисциплины приве-

дены в таблице.  

Разделы (темы) дисциплины, изучаемые во 2 семестре 

№ 

раз- 

дела 

Наименование разделов 

Количество часов 

Всего 

Аудиторная 

работа 

Самостоя-

тельная ра-

бота 

Л ПЗ ЛР СР 

1 2 3 4 5 6 7 

1 
Основные понятия коммерческой 

деятельности 
10 2   8 

2 Объекты коммерческой деятельности 12    12 

3 Субъекты коммерческой деятельности 12    12 

4 
Коммерческое предприятие. Факторы, 

определяющие развитие компаний 
18    18 

5 
Организация управления коммерческой дея-

тельностью предприятия 
20 2   18 

6 

Исследования рынка как необходимый ин-

струмент эффективной деятельности органи-

зации.  

20  2  18 

7 
Закупки и поставки товаров в торговом пред-

приятии 
20  2  18 

8 
Организация коммерческой деятельности в 

оптовой торговле 
14  2  12 

9 
Организация коммерческой деятельности в 

розничной торговле 
14  2  12 

10 
Организация коммерческой деятельности в 

торгово-посреднических структурах 
14  2  12 

11 
Анализ и оценка коммерческой деятельности 

торгового предприятия 
17 2   14,8 

 Итого: 171 6 10 - 154,8 

 

Курсовые проекты или работы: не предусмотрены 

Интерактивные образовательные технологии, используемые в аудиторных занятиях: 

презентации по всем темам. 

Вид аттестации: Экзамен 
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