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1. Общие положения

1.1 Основная образовательная программа бакалавриата, реализуемая ФГАОУ ВПО «СФУ» ТЭИ и выпускающей кафедрой торгового дела и маркетинга по направлению подготовки 100700.62 «Торговое дело», представляет собой систему документов, разработанную и утвержденную высшим учебным заведением с учетом требований рынка труда на основе Федерального государственного образовательного стандарта по соответствующему направлению подготовки высшего профессионального образования (ФГОС ВПО), а также с учетом рекомендованной примерной образовательной программы. 

ООП регламентирует цели, ожидаемые результаты, содержание, условия и технологии реализации образовательного процесса, оценку качества подготовки выпускника по данному направлению под-готовки и включает в себя: учебный план, рабочие программы учебных курсов, предметов, дисциплин (модулей) и другие материалы, обеспечивающие качество подготовки обучающихся, а также программы учебной и производственной практики, календарный учебный график и методические материалы, обеспечивающие реализацию соответствующей образовательной технологии. 

1.2 Нормативные документы для разработки ООП бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело
Нормативную правовую базу разработки ООП бакалавриата составляют:

1. Федеральный государственный образовательный стандарт по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело (квалификация (степень) «бакалавр», утвержденный приказом Министерства образования и науки Российской Федерации от «22»декабря 2010 г. №787. 

2. Закон РФ от 10.07.1992 N 3266-1 (ред. от 28.09.2010) "Об образовании". 

3. Федеральный закон от 22.08.1996 N 125-ФЗ (ред. от 27.07.2010) "О высшем и послевузовском профессиональном образовании" (принят ГД ФС РФ 19.07.1996). 

4. Федеральный закон от 24.10.2007 N 232-ФЗ (ред. от 10.11.2009) "О внесении изменений в отдельные законодательные акты Российской Федерации (в части установления уровней высшего профессионального образования)" (принят ГД ФС РФ 11.10.2007). 

5. Федеральный закон от 01.12.2007 N 309-ФЗ (ред. от 10.11.2009) "О внесении изменений в отдельные законодательные акты Российской Федерации в части изменения понятия и структуры государственного образовательного стандарта" (принят ГД ФС РФ 14.11.2007). 

6. Постановление Правительства РФ от 24.02.2009 N 142 "Об утверждении Правил разработки и утверждения федеральных государственных образовательных стандартов". 

7. Постановление Правительства РФ от 14.02.2008 N 71 "Об утверждении Типового положения об образовательном учреждении высшего профессионального образования (высшем учебном заведении)". 

8. Постановление Правительства РФ от 31.03.2009 N 277 (ред. от 24.09.2010) "Об утверждении Положения о лицензировании образовательной деятельности". 

9. Постановление Правительства РФ от 14.07.2008 N 522 (ред. от 19.01.2010) "Об утверждении Положения о государственной аккредитации образовательных учреждений и научных организаций". 

10. Постановление Правительства РФ от 30.12.2009 N 1136 (ред. от 28.09.2010) "Об утверждении перечня направлений подготовки (специальностей) высшего профессионального образования, по которым установлены иные нормативные сроки освоения основных образовательных программ высшего профессионального образования (программ бакалавриата, программ подготовки специалиста или программ магистратуры) и перечня направлений подготовки (специальностей) высшего профессионального образования, подтверждаемого присвоением лицу квалификации (степени) "специалист". 

11. Приказ Минобрнауки РФ от 25.01.2010 N 63 "Об установлении соответствия направлений подготовки высшего профессионального образования, подтверждаемых присвоением лицам квалификаций (степеней) "бакалавр" и "магистр", перечни которых утверждены Приказом Министерства образования и науки Российской Федерации от 17 сентября 2009 г. N 337, направлениям подготовки (специальностям) высшего профессионального образования, указанным в Общероссийском классификаторе специальностей по образованию ОК 009-2003, принятом и введенном в действие Постановлением Государственного комитета Российской Федерации по стандартизации и метрологии от 30 сентября 2003 г. N 276-ст". 

12. Приказ Минобрнауки РФ от 17.09.2009 N 337 (ред. от 12.08.2010) "Об утверждении перечней направлений подготовки высшего профессионального образования". 

13. Приказ Минобрнауки РФ от 23.06.2009 N 218 "Об утверждении Порядка создания и развития инновационной инфраструктуры в сфере образования". 

14. Приказ Минобрнауки РФ от 21.10.2009 N 442 (ред. от 11.05.2010) "Об утверждении Порядка приема граждан в имеющие государственную аккредитацию образовательные учреждения высшего профессионального образования". 

15. Приказ Федерального агентства по образованию от 10 февраля 2010 г. N 109 "О задачах высших учебных заведений по переходу на уровневую систему высшего профессионального образования". 

16.Письмо Минобрнауки России от 13.05.2010 г. "О разработке основных образовательных программ" 

17. Устав ФГАОУ ВПО «Сибирский федеральный университет»

18. Примерная образовательная программа.

1.3 Общая характеристика вузовской основной образовательной программы высшего профессионального образования (бакалавриат) по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело

1.3.1 Цель (миссия) ООП бакалавриата 100700.62  Торговое дело
ООП бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело имеет своей целью развитие у студентов личностных качеств, а также формирование общекультурных универсальных (общенаучных, социально-личностных, инструментальных) и профессиональных компетенций в соответствии с требованиями ФГОС ВПО по данному направлению подготовки. 

В области воспитания целью ООП бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело является: развитие у студентов личностных качеств, способствующих их творческой активности, общекультурному росту и социальной мобильности: целеустремленности, организованности, трудолюбия, ответственности, самостоятельности, гражданственности, приверженности этическим ценностям, толерантности, настойчивости в достижении цели и др.

В области обучения целью ООП бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело является формирование общекультурных (универсальных): социально-личностных, общенаучных, инструментальных и профессиональных компетенций, позволяющих выпускнику успешно работать в избранной сфере деятельности и быть устойчивым на рынке труда. 

(Формулировка целей ООП, как в области воспитания, так и в области обучения, даётся с учетом специфики конкретной ООП, характеристики групп обучающихся, а также особенностей научной школы вуза и потребностей рынка труда).

1.3.2 Срок освоения ООП бакалавриата  100700.62  Торговое дело

составляет для очной формы обучения 4 года; для заочной – 5 лет, заочной в сокращенные сроки – 4 года.

1.3.3 Трудоемкость ООП бакалавриата 100700.62  Торговое дело

Трудоемкость освоения студентом данной ООП за весь период обучения в соответствии с ФГОС ВПО по данному направлению составляет 240 зачетных единиц и включает все виды аудиторной и самостоятельной работы студента, практики и время, отводимое на контроль качества освоения студентом ООП.

1.4 Требования к абитуриенту

Абитуриент должен иметь документ государственного образца о среднем (полном) общем образовании или среднем профессиональном образовании. Абитуриент должен иметь следующие знания: 

на уровне школьной программы знания математики и теории вероятности; 

на уровне школьной программы знания экономической теории; на уровне школьной программы знания основ информатики; 

на уровне школьной программы знания обществознания; 

на уровне школьной программы знания иностранного языка. 

2. Характеристика профессиональной деятельности выпускника ООП бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело (профиль подготовки 100700.62.01 Коммерция)

2.1. Область профессиональной деятельности выпускника 
В соответствии с ФГОС ВПО по данному направлению подготовки профессиональной деятельности бакалавра область профессиональной деятельности бакалавра по направлению подготовки 100700.62 Торговое дело с профилем подготовки 100700.62.01 Коммерция включает: организацию, управление и проектирование процессов в области коммерческой деятельности, маркетинга, торговой рекламы, логистики в торговле, товароведения и экспертизы товаров, материально-технического снабжения и сбыта, торгово-посреднической деятельности. 

Выпускник по направлению Торговое дело может осуществлять свою профессиональную деятельность на предприятиях оптовой и розничной торговли; в снабженческо-сбытовых и логистических подразделениях промышленных предприятий. 

Выпускник по направлению Торговое дело может занимать следующие должности: 
Менеджер отдела закупок/продаж предприятий оптовой и розничной торговли, промышленных предприятий 

Менеджер отдела логистики предприятий оптовой и розничной торговли, промышленных предприятий 

Менеджер по продвижению товаров на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Менеджер по работе с клиентами на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Менеджер отдела маркетинга на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Менеджер отдела стратегического планирования на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Стартап менеджеры малых и средних предприятий оптовой и розничной торговли 

Бренд-менеджер предприятий оптовой и розничной торговли 

Менеджер по потребительскому сервису на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Менеджер по транспортировке на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Супервайзер по складированию на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Супервайзер по дистрибьюции на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Аналитик отдела планирования ассортимента предприятий оптовой и розничной торговли, промышленных предприятий 

Аналитик по операциям дистрибьюции на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Аналитик по логистическому планированию на предприятиях оптовой и розничной торговли, промышленных предприятиях 

Экономист финансово-планового управления предприятий оптовой и розничной торговли, промышленных предприятий 

2.2. Объекты профессиональной деятельности выпускника
Объектами профессиональной деятельности бакалавров 100700.62 Торговое дело с профилем подготовки 100700.62.01 Коммерция являются: товары потребительского и производственного назначения, услуги по торговому, логистическому и рекламному обслуживанию покупателей, коммерческие, торгово-технологические, маркетинговые, логистические про-цессы, выявляемые и формируемые потребности, средства рекламы, методы и средства испытания и контроля качества товаров, материальные потоки, логистические цепи и системы. 

2.3  Виды профессиональной деятельности выпускника  

В соответствии с ФГОС ВПО по направлению подготовки 100700.62 Торговое дело с профилем подготовки 100700.62.01 Коммерция подготовлен к следующим видам профессиональной деятельности: Бакалавр по направлению подготовки 100700 Торговое дело готовится к следующим видам профессиональной деятельности: 

торгово-технологическая; 

организационно-управленческая; 

логистическая; 

научно-исследовательская; 

проектная. 

2.4  Задачи профессиональной деятельности выпускника


Бакалавр по направлению подготовки 100700.62 Торговое дело с профилем подготовки 100700.62.01 Коммерция должен решать следующие профессиональные задачи в соответствии с видами профессиональной деятельности и профилем ООП Бакалавр по направлению подготовки Торговое дело профилю Коммерция должен решать следующие профессиональные задачи в соответствии с видами профессиональной деятельности: 

1. Торгово-технологическая деятельность: 

- выявление, формирование и удовлетворение потребностей; 

- разработка и внедрение комплекса интегрированных маркетинговых коммуникаций, в том числе с использованием рекламы; организация контроля качества товаров и услуг; 

- организация приемки товаров по количеству и качеству ее учета; 

- управление товародвижением, его учет и оптимизация, минимизация потерь товаров, затрат материальных и трудовых ресурсов; 

- участие в работе по организации и осуществлению торгово-технологических процессов на предприятии; 

- регулирование процессов хранения товаров, проведение инвентаризации, определение, дифференциация и списание потерь. 

2. Организационно-управленческая деятельность: 

- сбор, хранение, обработка, анализ и оценка информации, необходимой для организации и управления коммерческой деятельностью; изучение и прогнозирование спроса с учетом требований потребителей на определенных сегментах рынка; 

- идентификация товаров, выявление и предупреждение их фальсификации; 

- составление документации в области профессиональной деятельности (коммерческой) и проверка правильности ее оформления; 

- соблюдение действующего законодательства и нормативных документов, а также требований, установленных техническими регламентами, стандартами, положениями договоров; 

- выбор деловых партнеров с учетом определенных критериев, проведение деловых переговоров, заключение договоров на взаимовыгодной основе и контроль за выполнением договоров; 

- управление ассортиментом и качеством товаров и услуг; выбор и реализация стратегии ценообразования; 

- организация и планирование материально-технического обеспечения предприятия, закупки и продажи (сбыт) товаров; 

- повышение качества торгового обслуживания потребителей; управление товарными запасами и их оптимизация; управление персоналом; 

- анализ и оценка профессиональной деятельности (коммерческой)  для разработки стратегии организации (предприятия);

- организация и осуществление профессиональной деятельности (коммерческой).

3. Научно-исследовательская деятельность: 

- организация, проведение маркетинговых исследований и оценка их эффективности; 

- проведение научных исследований по отдельным разделам тем (этапам, заданиям) в соответствии с утвержденными методиками; 

- участие в разработке инновационных методов, средств и технологий осуществления профессиональной деятельности (коммерческой). 

4. Проектная деятельность: 

- разработка проектов торгово-технологических и логистических процессов и систем в области коммерции с использованием информационных технологий; 

- участие в реализации проектов в области коммерции; проектирование размещения торговых организаций. 

5. Логистическая деятельность:

- готовностью участвовать в выборе и формировании логистических цепей и схем в торговых организациях;

- способностью управлять логистическими процессами и изыскивать оптимальные логистические системы.

3. Компетенции выпускника ООП бакалавриата, формируемые в результате освоения данной ООП ВПО 

Результаты освоения ООП определяются приобретаемыми выпускником компетенциями, т.е. его способностью применять знания, умения и личные качества в соответствии с задачами профессиональной деятельности. В результате освоения данной ООП бакалавриата выпускник должен обладать следующими общекультурными компетенциями: 

ОК-1 - владением культурой мышления, способностью к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения; 

ОК-2 - умением логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь, способностью свободно владеть литературной и деловой письменной и устной речью на русском языке, навыками публичной и научной речи; создавать и редактировать тексты профессионального назначения, анализировать логику рассуждений и высказываний; 

ОК-3 - готовностью к кооперации с коллегами, работе в коллективе, способностью работать в команде и самостоятельно, а также быть коммуникативным, толерантным и честным; способностью проявлять организованность, трудолюбие, исполнительскую дисциплину 

ОК-4 - способностью находить организационно-управленческие решения в нестандартных ситуациях, самостоятельно принимать решения и готовностью нести за них ответственность; 

ОК-5 - готовностью к выполнению гражданского долга и проявлению патриотизма; 

ОК-6 - стремлением к саморазвитию, повышению своей квалификации и мастерства, умением критически оценивать свои достоинства и недостатки, способностью намечать пути и выбирать средства развития своих достоинств и устранения недостатков; 

ОК-7 - способностью осознавать социальную значимость своей будущей профессии, обладанием высокой мотивацией к выполнению профессиональной деятельности, способностью анализировать социально-значимые проблемы и процессы; 

ОК-8 - осознанием сущности и значением информации в развитии современного общества; владением основными методами и средствами получения, хранения, переработки информации; навыками работы с компьютером как средством управления информацией; 

ОК-9 - владением одним из иностранных языков на уровне не ниже разговорного; 

ОК-10 - способностью анализировать исторические факты, философские проблемы; 

ОК-11 - готовностью применять экономические законы и теории, определять экономические показатели; 

ОК-12 - способностью применять природоохранные мероприятия и ресурсосберегающие технологии, умением реализовать экологические принципы рационального использования природных ресурсов и охраны окружающей среды; 

ОК-13 - владением основными методами защиты производственного персонала и населения от возможных последствий аварий, катастроф, стихийных бедствий; 

ОК-14 - способностью вести здоровый образ жизни, обеспечивать безопасность жизнедеятельности, владением средствами самостоятельного, методически правильного использования методов физического воспитания и укрепления здоровья; готовностью к достижению должного уровня физической подготовленности для обеспечения полноценной социальной и профессиональной деятельности. 

Выпускник должен обладать следующими профессиональными компетенциями (ПК): 
общепрофессиональными: 

ПК-1 - способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моде-лирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем; 

ПК-2 - умением пользоваться нормативными документами в своей профессиональной деятельности, готовностью к соблюдению действующего законодательства и требований нормативных докумен-тов; 

в области торгово-технологической деятельности: 

ПК-3 - способностью управлять ассортиментом и качеством товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества товаров и их сохранение, эффективно осуществлять контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству; 

ПК-4 - способностью прогнозировать бизнес-процессы и оценивать их эффективность; 

ПК-5 - способностью осуществлять управление торгово-технологическими процессами на предприятии, регулировать процессы хранения, проводить инвентаризацию, определять и минимизировать затраты материальных и трудовых ресурсов, а также учитывать и списывать потери; 

ПК-6 - готовностью к выявлению и удовлетворению потребностей покупателей товаров, их формированию с помощью маркетинговых коммуникаций, способностью изучать и прогнозировать спрос потребителей, анализировать маркетинговую информацию, конъюнктуру товарного рынка; 

ПК-7 - способностью идентифицировать товары для выявления и предупреждения их фальсификации; 

в области организационно-управленческой деятельности: 

ПК-8 - способностью управлять персоналом организации (предприятия), готовностью к организационно-управленческой работе с малыми коллективами; 

ПК-9 - способностью распознавать и оценивать опасности разных видов с учетом общепринятых критериев; 

ПК-10 - способностью выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение; 

ПК-11 - способностью осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью (коммерческой); 

ПК-12 - готовностью работать с технической документацией, необходимой для профессиональной деятельности (коммерческой) и проверять правильность ее оформления; 

ПК-13 - способностью обеспечивать материально-техническое снабжение предприятия, закупки и продажу (сбыт) товаров, управлять товарными запасами; 

ПК-14 - готовностью анализировать, оценивать и разрабатывать стратегии организации; 

в области логистической деятельности: 

ПК-15 - готовностью участвовать в выборе и формировании логистических цепей и схем в торговых организациях, способностью управлять логистическими процессами и изыскивать оптимальные ло-гистические системы; 

в области научно-исследовательской деятельности: 

ПК-16 - способностью проводить научные, в том числе маркетинговые, исследования в профессиональной деятельности; 

ПК-17 - способностью участвовать в разработке инновационных методов, средств и технологий в области профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной); 

в области проектной деятельности: 

ПК-18 - способностью разрабатывать проекты профессиональной деятельности (торгово-технологические, и/или маркетинговые, и/или рекламные, и/или логистические процессы) с использованием информационных технологий; 

ПК-19 - готовностью участвовать в реализации проектов в области профессиональной деятельности (коммерческой).
Формирование компетенций в учебном процессе при изучении дисциплин разных блоков представлено в Матрице формирования компетенций по основной образовательной программе подготовки (приложение 1). 

4 Документы, регламентирующие содержание и организацию образовательного процесса при реализации ООП бакалавриата по направлению подготовки 100700.62 Торговое дело профиль Коммерция
В соответствии с п.39 Типового положения о вузе и ФГОС ВПО бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело профиль подготовки 100700.62.01  Коммерция содержание и организация образовательного процесса при реализации данной ООП регламентируется:

-  учебным планом бакалавра с учетом его профиля; 

- рабочими программами учебных курсов, предметов, дисциплин (модулей); 

- материалами, обеспечивающими качество подготовки и воспитания обучающихся; 

 - программами учебных и производственных практик; 

 -  годовым календарным учебным графиком;

 - методическими материалами, обеспечивающими реализацию соответствующих образовательных технологий. 

4.1 Календарный учебный график

Последовательность реализации ООП ВПО бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело профиль 100700.62.01  Коммерция по годам (включая теоретическое обучение, практики, промежуточные и итоговую аттестации, каникулы) приводится в Учебном плане.

4.2 Учебный план подготовки бакалавра 

В учебном плане подготовки бакалавра 100700.62  Торговое дело профиль 100700.62.01  Коммерция отображена логическая последовательность освоения циклов и разделов ООП (дисциплин, модулей, практик), обеспечивающих формирование компетенций. Указана общая трудоемкость дисциплин, модулей, практик в зачетных единицах, а также их общая и аудиторная трудоемкость в часах. 

В базовых частях учебных циклов указан перечень базовых модулей и дисциплин в соответствии с требованиями ФГОС ВПО по данному направлению подготовки. В вариативных частях учебных циклов указан самостоятельно сформированный вузом перечень и последовательность модулей и дисциплин в соответствии с профилем подготовки 100700.62  Торговое дело профиль 100700.62/01  Коммерция. При этом учтены рекомендации примерной ООП по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело профиль 100700.62/01  Коммерция.

Дисциплины по выбору обучающихся, составляют не менее одной трети вариативной части суммарно по всем трем учебным циклам ООП.

Для каждой дисциплины, модуля, практики в учебном плане указаны виды учебной работы и формы промежуточной аттестации.

4.3 Рабочие программы учебных курсов, предметов, дисциплин (модулей) 

Разработка рабочих программ осуществляется в соответствии с СК   СТО 6.1.2-05-2011    

В ООП представлены аннотации рабочих программ всех дисциплин в соответствии с учебным планом. Рабочие программы находятся на выпускающей кафедре торгового дела и маркетинга и кафедре, за которой закреплена дисциплина, в составе учебно-методического комплекса дисциплины (УМКД дисциплины). 

4.4 Программы учебной и производственной практик

4.4.1 Программы учебных и производственных практик

В соответствии с ФГОС ВПО по направлению подготовки 100700.62 «Торговое дело» профиль подготовки 100700.62.01 «Коммерция» раздел основной образовательной программы «Учебная и производственная практики» является обязательным и представляет собой вид учебных занятий, непосредственно ориентированных на профессионально-практическую подготовку обучающихся. Практики закрепляют знания и умения, приобретаемые обучающимися, в результате освоения теоретических курсов, вырабатывают практические навыки и способствуют комплексному формированию общекультурных и профессиональных компетенций обучающихся. В соответствии с требованием статьи 11, п.9 ФЗ «О высшем и послевузовском образовании» выпускающая кафедра осуществляет руководство всеми видами практик, привлекая в качестве руководителей наиболее опытных специалистов ведущих торговых предприятий. 

Объектами практики являются организации различных организационно-правовых форм г. Красноярска и Красноярского края. 

Выбор предприятия, как базы практики, осуществляется студентом самостоятельно или с помощью кафедры. 

Перечень предприятий, учреждений и организаций, с которыми вуз имеет заключенные  договора, представлен в таблице ниже. 

Таблица1 - Предприятия, для проведения практики студентов

	№ п/п
	Наименование вида практики в соответствии с учебным планом
	Наименование и адрес 
предприятия (организации), где проводятся практики
	Реквизиты и сроки 
действия договоров

	1
	2
	3
	4

	1
	Учебная, практика, производственная практика
	Федеральное государственное научное учреждение Российской академии образования «Институт проблем непрерывного образования»

660021 г. Красноярск

пер. Казарменный, 8
	Договор о сотрудничестве  №227 от 23.01.2012г.

Срок действия договора – 5 лет

	2
	
	Федеральное государственное образовательное учреждение высшего профессионального образования «Красноярский  государственный аграрный университет» 660049  г. Красноярск пер. Мира, 90
	Договор сотрудничества

о проведении научно-исследовательской практики студентов магистратуры от   30.05.2011г.

Срок действия договора – 5 лет

	3
	
	ООО «АЦ-Авангард», г. Красноярск ул. Партизана Железняка, 46г
	№ 403 от 28.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	4
	
	ИП Семенова В.А., г. Красноярск ул. Озерная, 35-6
	№ 399 от 18.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	5
	
	ООО «Академ-Восток», г. Красноярск, ул. Вильского, 16
	№ 394 от 15.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	6
	
	ИП Дубинская Т.А., г. Красноярск, ул. 78 Добровольческой бригады, 5
	№ 393 от 14.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	7
	
	ООО «Виктел», г. Красноярск, ул. Декабристов, 1г
	№ 392 от 13.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	8
	
	ООО «СК Грейд», г. Красноярск, ул. Телевизорная, 1, стр. 2
	№ 391 от 13.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	9
	
	ПБОЮЛ Остропальченко И.В., г. Красноярск, ул. Глинки, 37, 20ж
	№ 390 от 09.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	10
	
	ООО ПКФ «Крепость»,

г. Красноярск, ул. Партизана Железняка, 46а
	№ 389 от 08.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	11
	
	ООО «Техавтоцентр»,

г. Красноярск, ул. 2-я Брянская, 43а
	№ 387 от 08.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	12
	
	ООО «Бершка СНГ», г. Красноярск, ул. 9 Мая, 77
	№ 386 от 07.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	13
	
	ИП Боев С.Ф.,  г. Красноярск, ул. Монтажников, 58
	№ 385 от  07.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	14
	
	ООО «Метро Кэш энд Керри», пос. Солонцы,

ул. Котельникова, 1
	№ 319 от 05.04.2012,

Срок действия договора – 5 лет

№ 234 от 12.10.2009,

Срок действия договора – 5 лет

№ 174 от 20.11.2008,

Срок действия договора – 5 лет

	15
	
	ООО «Сибирская кондитерсая компания», г. Красноярск,

ул. Семафорная, 443, корпус № 12
	№ 377 от 24.05.2012,

Срок действия договора – 5 лет

№ 318 от 30.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	16
	
	ООО «Фирма Тамара», г. Красноярск, ул. 78 Добровольческой бригады, 12
	№ 316 от 25.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	17
	
	ОАО «Универсал», г. Красноярск, ул. Киренского, 13
	№ 314 от 25.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	18
	
	ООО «Элита-98», г. Красноярск, ул. 78 Добровольческой бригады, 12
	№ 312 от 25.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	19
	
	ООО «Русь-27», г. Красноярск, ул. 60 лет Образования СССР, 18
	№ 310 от 25.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	20
	
	ООО «Компас-Сибирь трейд», г. Красноярск,

ул. Дубровинского, 52
	№ 309 от 25.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	21
	
	ООО «Галина», г. Красноярск, ул. Металлургов, 39 а,

корпус 1
	№ 308 от 25.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	22
	
	ЗАО Санаторий "Красноярское Загорье", пос. Кожаны, Балахтинский р-н

зд. 39, а/я 2
	№ 302 от 13.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	23
	
	ИП Ларионов Е.А., г. Красноярск, пр. Металлургов, 22, оф. 12а.
	№ 298 от 01.03.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	24
	
	ОАО «Красноярский филиал ОАО "Детский мир - Центр" г. Красноярск, ул. 9 Мая, 77, сектор 3 з
	№ 289 от 27.02.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	25
	
	ООО «Торг-Сервис»,

г. Красноярск Дубровинского, 112, оф. 306
	№ 283 от 08.02.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	26
	
	ООО Крестьянское Фермерское Хозяйство "Черемушка", Балахтинский р-н, п. Кожаны, ул. Лесная, 20-1
	№ 282 от 08.02.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	27
	
	ОАО «МТС», г. Красноярск ул. Маерчака, 31а
	№ 275 от 23.01.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	28
	
	ООО «М2», г. Красноярск, ул. Взлётная, 55а
	№ 261 от 26.04.2011,

Срок действия договора – 5 лет

	29
	
	ЗАО «Сибагропромстрой»,

г. Красноярск, ул. Авиаторов, 19
	№ 259 от  04.03.2011,

Срок действия договора – 5 лет

	30
	
	ООО «Авента», г. Красноярск, ул. Свердловская, 17д
	№ 256 от 31.12.2010,    Срок действия договора – 5 лет

	31
	
	ООО «Гермес-44», г. Красноярск, ул. Павлова, 55
	№ 254 от 10.11.2010,

Срок действия договора – 5 лет

	32
	
	ООО «Скит 2000»,

г. Красноярск, пр. Мира, 17, п/с 7
	№ 221 от 02.10.2009,

Срок действия договора – 5 лет

№ 228 от 10.09.2009,

Срок действия договора – 5 лет

	33
	
	ООО «Лавка «Полезные продукты»,

г. Красноярск, пр. Красноярский рабочий, 150, ст. 48
	№325, от 11.04.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	34
	
	ООО «ТДК-Торг», г. Красноярск, ул. Дубровинского, 112
	№ 260 от 18.03.2011,

Срок действия договора – 5 лет

	35
	
	ООО «Мечта», г. Красноярск, ул. Республики, 43
	№ 227 от 07.09.2009,

Срок действия договора – 5 лет

	36
	
	ООО «Дуплет»,

г. Красноярск, ул. Республики, 43
	№ 225 от 14.10.2009, Срок действия договора – 5 лет

	37
	
	ООО Фирма «Детский мир», г. Красноярск, ул. Ленина, 102
	№ 215 от 08.09.2009,

Срок действия договора – 5 лет

	38
	
	ООО Строительное предприятие «АктиИнвестСтрой»,

г. Красноярск, ул. Шахтеров, 16А, оф. 22
	№ 188, от 22.06.2009,

Срок действия договора – 5 лет

	39
	
	ИП Гордина Ю.В., г. Красноярск, ул.
	№ 402 от 21.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	40
	
	ИП Кузнецова Е.А.,

г. Красноярск, ул. Красноярский рабочий, 27, стр. 74
	№ 401 от 20.06.2012,

Срок действия договора – 5 лет

	41
	
	ООО ТКФ «Иннокентьевский»,

г. Красноярск, ул. Металлургов, 35
	№ 248 от 15.12.2009,

Срок действия договора – до 01.10.2015

	42
	
	ООО «Каравай»,

г. Красноярск, ул. Калинина, 167
	№ 224 от 15.09.2009,

Срок действия договора до 15.09.2015

	43
	
	ОАО «Енисейская торговая компания», г. Красноярск, ул. Карла Маркса, 133
	№223 от 12.10.2009,

Срок действия договора – 5 лет

№ 246 от 27.10.2009,

Срок действия договора – 5 лет


Учебная практика, осуществляемая в вузе, проводится на базе аудиторий кафедры 5-31, библиотеки, ауд.6-25 под руководством преподавателя кафедры торгового дела и маркетинга. 

Учебная практика, осуществляемая в торговых предприятиях, проводится на базе предприятий, рекомендуемых вузом на основе договоров, а также предприятиях, предложенных студентами под руководством преподавателя кафедры торгового дела и маркетинга. 

Производственная практика проводится в предприятиях, осуществляющих коммерческую деятельность в инфраструктуре рынка.

Аттестация по итогам всех видов практик проводится в форме защиты выполненной работы - на основании отзыва-характеристики с места практики,  оформленного дневника практики,  представленного отчета студентом о прохождении практики и выполнении плана практики. 

По результатам аттестации выставляется дифференцированный зачет (зачет с оценкой). 

В соответствии с учебным планом бакалавров направления подготовки «Торговое дело» профиль «Коммерция» учебная практика проводится:

на 1 курсе во 2 семестре сроком 2 недели (108 часов/3 зет)

на 3 курсе в 6 семестре сроком 2 недели (108 часов/3 зет)

производственная практика – на 4 курсе в 8 семестре  сроком 4 недели (216 часов/6 зет.).

Программы учебных и производственной практики приведены в Приложении 2.

5. Фактическое ресурсное обеспечение ООП бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело профиль подготовки 100700.62.01  Коммерция 

Ресурсное обеспечение ООП формируется на основе требований к условиям реализации основных образовательных программ бакалавриата, определяемых ФГОС ВПО по данному направлению подготовки, с учетом рекомендаций ПрООП. 

Педагогические кадры. 

Кадровое обеспечение ООП по направлению подготовки 100700.62 Торговое дело профиль 100700.62.01 «Коммерция» соответствует требованиям ФГОС: 

остепененность ППС в целом по программе составляет не менее 50%, 

доля докторов наук, профессоров составляет не менее 8%. 

доля преподавателей из числа действующих руководителей и работников профильных организаций 5% 

Учебно-методическое обеспечение 

По всем дисциплинам учебного плана сформированы УМКД на бумажных и электронных носителях, доступные обучающимся.

Каждый обучающийся обеспечен индивидуальным неограниченным доступом к электронно-библиотечной системе, содержащей издания учебной,  учебно-методической и иной литературы по основным изучаемым дисциплинам и сформированной на основании прямых договоров с правообладателями.

Библиотечный фонд укомплектован печатными и/или электронными изданиями основной учебной литературы по дисциплинам базовой части всех циклов, изданными за последние 10 лет (для дисциплин базовой части гуманитарного, социального и экономического цикла - за последние пять лет), из расчета не менее 25 экземпляров таких изданий на каждые 100 обучающихся.

Фонд дополнительной литературы помимо учебной включает  официальные, справочно-библиографические и специализированные периодические издания в расчете 1 - 2 экземпляра на каждые 100 обучающихся.

Электронно-библиотечная система обеспечивает возможность индивидуального доступа для каждого обучающегося из любой точки, в которой имеется доступ к сети Интернет, локальной сети вуза. При использовании электронных изданий вуз обеспечивает каждого обучающегося рабочим местом в компьютерном классе в соответствии с объемом изучаемых дисциплин. Доступность для студентов к сетям типа Интернет составляет не менее 80 процентов. ООП обеспечена необходимым комплектом лицензионного программного обеспечения.

ВУЗ располагает материально-технической базой, обеспечивающей проведение всех видов дисциплинарной и междисциплинарной подготовки, лабораторной, практической и научно-исследовательской работы обучающихся, предусмотренных учебным планом вуза и соответствующих действующим санитарным и противопожарным правилам и нормам.

Материально-техническое обеспечение включает лаборатории: товароведения и экспертизы товаров, информационных технологий, стандартизации, метрологии и сертификации;

специально оборудованные кабинеты и аудитории: истории, философии, иностранного языка, русского языка, математики, коммерческой деятельности, экономической теории, маркетинга и рекламы, менеджмента, бухгалтерского учета, статистики, экономики.

6 Характеристики среды вуза, обеспечивающие развитие общекультурных (социально-личностных) компетенций выпускников 

При разработке учебных программ  учтен компетентностный подход и указаны общекультурные и профессиональные компетенции, формируемые в конкретной дисциплине. 

Программы дисциплин строятся на базе имеющихся Учебно-методических комплексов, содержат методические рекомендации студенту (содержание дисциплины)  и методические рекомендации преподавателю (компетенции), информационные ресурсы, систему контроля, технологии и средства оценивания.

В программах прописываются современные инновационные и информационные технологии, реализующие заложенные компетенции.

По каждой дисциплине должен быть банк конкретных ситуаций, в том числе задаваемых работодателями, для развития поведенческих методов.

Особое место в программах дисциплин уделено самостоятельной работе студентов, в том числе контролируемой, и прописыванию ее содержания.

В программах закладывается система оценивания сформированных компетенций. Это могут быть  компетентностные тесты или задания, ориентированные на практические действия.

В программах заложены интерактивные методы обучения (в том числе в виде презентации).  

7 Нормативно-методическое обеспечение системы оценки качества освоения обучающимися ООП бакалавриата по направлению подготовки  100700.62  Торговое дело профиль подготовки 100700.62.01  Коммерция 

В соответствии с ФГОС ВПО бакалавриата по направлению подготовки 100700.62  Торговое дело  оценка качества освоения обучающимися основных образовательных программ включает текущий контроль успеваемости, промежуточную и итоговую государственную аттестацию обучающихся.

Нормативно-методическое обеспечение текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации обучающихся по ООП бакалавриата осуществляется в соответствии с Положениями о проведении текущей аттестации студентов,  о проведении промежуточной аттестации студентов (курсовых экзаменах и зачетах), об итоговой государственной аттестации выпускников.

7.1. Фонды оценочных средств для проведения текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации 

В соответствии с требованиями ФГОС ВПО для аттестации обучающихся на соответствие их персональных достижений поэтапным требованиям соответствующей ООП вуз создает фонды оценочных средств для проведения текущего контроля успеваемости и промежуточной аттестации). Эти фонды могут включать: контрольные вопросы и типовые задания для практических занятий, лабораторных и контрольных работ, коллоквиумов, зачетов и экзаменов; тесты и компьютерные тестирующие программы; примерную тематику курсовых работ / проектов, рефератов и т.п., а также иные формы контроля, позволяющие оценить степень сформированности компетенций обучающихся.

В Матрице компетенций представлены рекомендуемые оценочные средства.  В методических указаниях к лабораторным, контрольным, курсовым, расчетно-графическим работам представлены критерии оценки и задания. На кафедрах формируются в рамках учебно-методического комплекса дисциплины фонды оценочных средств. 

Примеры оценочных средств представлены в рабочих программах дисциплин.

7.2. Итоговая государственная аттестация выпускников ООП бакалавриата

Итоговая аттестация выпускника высшего учебного заведения является обязательной и осуществляется после освоения образовательной программы в полном объеме.

Итоговая государственная аттестация включает защиту бакалаврской выпускной квалификационной работы и  государственный экзамен. Трудоемкость итоговых испытаний ИГА составляет 9 зет: государственный экзамен и защита - 2 недели/ 3 з.е., подготовка выпускной квалификационной работы – 4 недели / 6 з.е.

Выпускная квалификационная  работа выполняется с целью установления умений и навыков выпускника и представляет собой законченную разработку, в которой решается та или иная конкретная практическая задача  коммерческой деятельности, согласно компетентностной модели выпускника.

Государственный экзамен проводится в форме  итогового междисциплинарного экзамена по комплексу дисциплин, обеспечивающих основу профессиональной подготовки выпускника. Целью проведения итогового междисциплинарного экзамена является определение соответствия компетентностной модели выпускника требованиям ФГОС ВПО, которые заключаются в овладении выпускником следующими компетенциями, предусмотренными ФГОС ВПО.

Темы выпускных квалификационных бакалаврских  работ

Тема выпускной квалификационной работы отражает основное содержание  и актуальность одной из социально-экономических, организационно-экономических, экономических, организационных  и других проблем в сфере торговли. Практическая значимость выбранной темы оценивается по наличию научного обоснования новых и развитию действующих систем, методов и средств коммерческой деятельности. Практическая значимость темы может проявляться в формах внедрения научных результатов методического или прикладного характера (нормативные и методические документы, рекомендованные к использованию заинтересованным организациям;  рекомендации по совершенствованию управления коммерческими процессами, предложения по совершенствованию способов ведения коммерческой деятельности и т.д.). Полученные результаты могут быть оформлены справкой о внедрении.

Тему студент выпускник выбирает из примерного перечня выпускных квалификационных (дипломных) работ, утверждаемых выпускающей кафедрой и согласованных с работодателями. Перечень тем выпускных квалификационных (дипломных) работ ежегодно обновляется кафедрой с учетом новейших результатов исследования на стыке смежных научных дисциплин (коммерческая деятельность и электронная коммерция, коммерция и маркетинг, коммерческая деятельность и логистика и т.д.), появления новых методов и новых существенных фактов в торговом бизнесе.

Примерный перечень тем выпускных квалификационных бакалаврских  работ

1. Организация коммерческой деятельности торговых предприятий.

2. Организация и развитие малых предприятий в торговле России.

3.  Разработка    системы    управления    коммерческой        деятельностью    торгового предприятия.

4.  Информационная   система   обеспечения   коммерческой   деятельности   торгового предприятия.

5. Моделирование коммерческой деятельности на предприятиях оптовой торговли по закупке и продаже потребительских товаров.

6.   Оценка    эффективности    коммерческой    деятельности    предприятия    оптовой торговли.

7. Оценка рисков в коммерческой деятельности предприятия оптовой торговли.

8.  Обеспечение   безопасности   коммерческой   деятельности   предприятия   оптовой (розничной) торговли.

9. Оценка коммерческой деятельности торговых предприятий на товарных рынках (продовольственном, непродовольственном, конкретного товара).

10.  Развитие франчайзинга как формы поддержки малого  предпринимательства в торговле.

11. Прогнозирование     развития    товарного    рынка    как     необходимое     условие эффективной коммерческой деятельности торгового предприятия.

12.  Влияние конъюнктуры потребительского рынка на коммерческую деятельность торгового предприятия.

13.  Организация   коммерческой   деятельности   малых   предприятий   в   розничной торговле.

14.  Формирование   оптимального   торгового   ассортимента  предприятия   розничной торговли.

15.  Закупка товаров и формирование коммерческих связей предприятиями розничной торговли на потребительском рынке.

16.  Организация системы закупочной деятельности предприятия розничной торговли.

17.  Оптимизация системы закупки товаров и их реализации на базе использования информационной технологии.

18. Организация   и   развитие   электронной   торговли   в   России   (или   на   примере торгового предприятия).

19.  Моделирование    коммерческой    деятельности    и    организационной    системы управления торговым предприятием.

20.  Проектирование   бизнес-процессов   и   организационных   систем   предприятий (компаний) оптовой или розничной торговли.

21.  Влияние коммерческих инноваций на эффективность деятельности предприятия оптовой (розничной) торговли.

22.  Использование  современных  видов     стратегий  в  коммерческой  деятельности компании.

23.  Разработка   бизнес-плана   предприятия   и   его   применение   для   организации коммерческой деятельности предприятия.

24.  Анализ эффективности коммерческой деятельности в инфраструктуре рынка (на примере конкретной фирмы).

25.  Анализ коммерческой деятельности лизинговых компаний.

26.  Организация факторингового обслуживания предприятий коммерческими банками.

27.  Организация коммерческой деятельности страховых компаний.

28.  Организация страхования банковских кредитов.

29.  Организация страхования экспортных кредитов.

30.  Организация страхования коммерческих рисков.

31. Пути совершенствования грузовых перевозок на разных видах транспорта (по выбору).

32.  Разработка механизма снижения издержек при транспортировке грузов.

33.  Организация транспортного обеспечения в коммерческой деятельности торгового предприятия.

34.  Техническая   оснащенность   предприятий   оптовой   торговли   и   эффективность использования новых видов оборудования.

35.  Управления торгово-технологическими процессами в розничной торговле.

36.  Роль  и  значение  составляющих  технологического  процесса в  организации  и проектировании предприятий розничной торговли.

37.  Техническая оснащенность предприятий розничной торговли и эффективность использования новых видов оборудования.

38. Организация и технология приемки товаров по количеству и качеству в розничной торговле.

39. Основные направления совершенствования торгово-технологического процесса в магазине.

40. Организация деятельности малого предприятия в сфере коммерции (на примере...)

41. Сравнительный  анализ развития малых  предприятий  в торговле  России  и  за рубежом.

42. Развитие предпринимательства в розничной торговле.

43. Организация и управление системой сервиса в торговле.

44. Налогообложение предприятий в сфере торговли.

45. Организация посылочной торговли.

46. Стратегия развития предпринимательства в сфере услуг.

47. Организация и развитие собственного дела.

48. Управление предпринимательскими рисками в сфере коммерции.

49. Конкурентоспособность торгового предприятия.

50.  Внутрифирменное планирование предпринимательской деятельности.

51. Ценообразование в сфере коммерческого предпринимательства.

52. Организация закупочно-сбытовой деятельности торгового предприятия.

53. Развитие торгового предпринимательства на современном этапе.

54. Организация посредническо-коммерческой деятельности предприятия.

55. Стратегический анализ внешней предпринимательской среды      и др.


Студент-выпускник может самостоятельно предложить тему дипломной работы в рамках направления, профиля, исходя из своего  научно-практического интереса. Это относится к студентам-выпускникам, которые продолжительное время собирали и обрабатывали материал по интересующей их теме, участвовали в научно-практических конференциях, круглых столах, семинарах, студенческих научных кружках, имеют публикации по избранной теме исследования. Предложенная тема студентом-выпускником самостоятельно должна быть согласована с выпускающей кафедрой и руководителем выпускной работы бакалавра.

Структура  выпускной квалификационной работы включает:  титульный лист, содержание (оглавление),   введение,    три главы (в каждой главе по 2-3 параграфа), выводы и предложения, список использованной литературы и приложения. 

Оформление выпускной квалификационной работы должно соответствовать требованиям Стандарта организации sto - 4.2- 07 – 2012.  

Законченная выпускная квалификационная работа с положительным отзывом руководителя передается на внешнее  рецензирование. 

На основании представленной выпускной квалификационной работы, отзыва руководителя и рецензии на работу заведующий кафедрой решает вопрос о допуске студента к защите, делая об этом соответствующую запись на титульном листе работы.

К защите выпускной квалификационной работы студент готовит доклад длительностью 8-10 минут, что соответствует 5,0 страницам обычного текста размером шрифта 14 с межстрочным интервалом 1,5. В докладе необходимо отразить актуальность темы, показать научную новизну, цель и задачи исследования, дать характеристику объекта исследования, раскрыть основное содержание глав, также изложить полученные результаты в обобщенном виде, указать их значимость и возможность использования в коммерческой деятельности предприятия, осветить сделанные выводы и предложения. 

Для компьютерной презентации выпускной квалификационной работы студент-выпускник  подготавливает иллюстративный материал (3-5 таблиц, схемы, графики, диаграммы и другую наглядную информацию)   в виде 10-15 слайдов (стандартные макеты слайдов см. в Excel, Word и  Power Point). 
Для каждого члена ГАК студент-выпускник должен представить   наглядную информацию, иллюстрирующую основные положения работы. 

Защита выпускных квалификационных  работ проводится в сроки, установленные графиком учебного процесса ФГАОУ ВПО СФУ ТЭИ.  

Защита выпускных квалификационных  работ проводится на открытых заседаниях Государственных аттестационных комиссий (ГАК). Персональный состав ГАК утверждается приказом Ректора. 

    Государственная аттестационная комиссия оценивает выпускную квалификационную работу и принимает общее решение о присвоении студенту квалификации специалиста коммерции и выдаче ему диплома о высшем профессиональном образовании.

    В том случае, когда защита выпускной квалификационной работы признается неудовлетворительной, деканат принимает решение в соответствии с Положением.

ВОПРОСЫ

по дисциплинам, включенным в итоговый междисциплинарный экзамен 

для бакалавров
по направлению подготовки100700.62 Торговое дело профиль подготовки 100700.62.01 Коммерция 
по дисциплинам «Коммерческая деятельность», «Организация торговой деятельности», «Организация коммерческой деятельности в инфраструктуре рынка»
1. Современные форматы объектов розничной торговли. Типы розничных рынков.

2. Анализ  места размещения магазина в зоне обслуживания.

3. Управление коммерческой деятельностью торгового предприятия как системой.

4. Информационное обеспечение управления коммерческой деятельностью предприятия. Автоматизация торговли.
5. Планирование и организация коммерческой деятельности  на предприятиях оптовой торговли.
6. Товарное  обеспечение коммерческой деятельности предприятия оптовой торговли. 
7. Стратегия и политика ценообразования товаров в коммерческой деятельности предприятия оптовой торговли.
8. Исследование рынков закупок и сбыта  товаров. 
9. Системный   подход  к  формированию  коммерческих  связей  предприятий торговли.
10. Формы кооперации  и интеграции в оптовой торговле в условиях глобализации экономики.
11. Затраты,   связанные   с   организацией коммерческих   и    технологических процессов в  оптовой торговле, критерии их оценки.
12. Организация работ по обеспечению безопасности  коммерческой деятельности  предприятия оптовой торговли.
13. Конъюнктура  на  рынке    потребительских   товаров    и    ее    влияние    на   коммерческую деятельность предприятия  розничной торговли.
14. Розничные торговые сети: классификация, показатели структуризации, стратегии выхода на региональные рынки. 
15. Организация и управление коммерческой деятельностью предприятия розничной торговли. Инвестиции в безопасность его деятельности.

16. Управление ассортиментом товаров на предприятиях розничной торговли.
17. Стратегии развития коммерческой деятельности предприятий региональной розничной торговли. Франчайзинг в торговле потребительскими товарами.
18. Формы и методы розничной продажи потребительских товаров, их совершенствование на основе инноваций.
19. Торговое обслуживание покупателей и основные критерии, определяющие его уровень. Мониторинг услуг.
20. Риски в коммерческой деятельности, оценка их уровня.
21. Современные формы торгово-посреднических структур, особенности их развития   на оптовых товарных рынках.
22. Организация и развитие  деятельности  выставок и ярмарок в современных условиях.
23. Моделирование   бизнес   -   процессов   в  торговой организации (на предприятии).
24. Инновации в организации  и технологии  коммерции. 
25. Инвестиции в объекты розничной и оптовой торговли.
26. Анализ коммерческой деятельности предприятий розничной торговли.
27. Стратегическое     планирование     коммерческой деятельности в торговой организации (на предприятии).

28. Характеристика рынка банковских услуг в современных условиях, их классификация.
29. Экономическое   содержание страхования и его значение в коммерческой деятельности объектов  инфраструктуры  рынка.
30. Лизинг: основные понятия, организационные формы, правовое регулирование
по дисциплине «Логистика»

1.  Логистическая концепция организации торговли.

2.   Факторы и тенденции развития логистики в торговле.

3.   Взаимосвязь управления запасами с другими функциями логистики.

4.   Организация логистического управления в торговой компании.

5.    Задачи и содержание распределительной логистики. 

по дисциплине «Теоретические основы товароведения»

1. Классификация: общие принципы и правила. Классификаторы: виды, значимость, использование в коммерческой деятельности.

2. Ассортимент товаров: определение, понятие, виды; показатели ассортимента. Управление ассортиментом.

3. Понятие «качество товаров». Оценка качества товаров. Методы определения показателей качества.

4. Роль технического регулирования в повышении конкурентоспособности товаров (на примере продовольственных или непродовольственных товаров).

5. Экспертиза товаров: предмет, цели, задачи; объекты и методы экспертизы. Правовая и нормативная база экспертизы.

6. Идентификация и фальсификация товаров: виды, средства, способы. Особенности фальсификации отдельных групп и видов товаров. Последствия фальсификации.

7. Факторы, формирующие качество и конкурентоспособность товаров (на примере отдельных групп или видов товаров).

8. Информация о товаре. Виды и средства информации. Требования к информации о товаре.

9. Номенклатура потребительских свойств и показателей качества (на примере продовольственных или непродовольственных товаров).

10. Уровень качества: понятие, определение. Методы оценки уровня качества: дифференциальный, комплексный, смешанный
по дисциплине «Организация, технология и проектирование предприятий»

1.    Торгово-технологический   процесс   и   технологические   операции:   содержание, признаки, структура процесса, инновации в области их механизации и автоматизации.

2.   Товародвижение: понятие, цель, основные участники, принципы   и факторы, определяющие рациональность процесса.

3.   Товароснабжение в сфере торговли: понятие, задачи, рациональная организация. Размер поставки и частота завоза.

4.   Характеристика основных типов и видов предприятий оптовой торговли в России и за рубежом.

5.   Роль складов в процессе товародвижения:  назначение, функции, классификация, инновации в технологических процессах.

6.   Организация складского технологического  процесса на основе современных принципов.

7.   Розничная торговая сеть. Классификация предприятий розничной торговли. 

8.   Принципы   размещения    розничной    торговой    сети.    Основные    требования, предъявляемые к современным предприятиям розничной торговли.

9.   Понятие торгово-технологического процесса в магазине и его структура. Организация продажи товаров с использованием правил мерчандайзинга.

10. Пути    совершенствования    технологических    решений    при    проектировании предприятий торговли. Механизация и автоматизация технологических процессов.

по дисциплине «Транспортное обеспечение коммерческой деятельности»

1.   Основные принципы и методы выбора видов транспорта. Характеристика основных документов, применяемых при перевозке грузов. 

2.   Понятие груза, его классификация. Показатели качества транспортного обслуживания грузовладельцев, «колесо качества» транспортных услуг.

3.   Транспортные тарифы и системы их построения. Формы и методы взаимодействия и координации различных видов транспорта.

4.  Характеристика непрерывной холодильной цепи (НХЦ). Классификация изотермического транспорта.

5. Транспортно-экспедиционные услуги и их классификация. Документы,  регламентирующие транспортно-экспедиционную деятельность. 

8. Другие нормативно-методические документы и материалы, обеспечивающие  качество подготовки обучающихся

Документы и материалы, обеспечивающие качество подготовки обучающихся:

Политика Сибирского федерального университета в области качества;

Положения о мониторинге и периодическом рецензировании основной образовательной программы;

Положение о курсовых экзаменах и зачетах;

Положение об итоговой государственной аттестации выпускников ФГАОУ ВПО СФУ;

Положение об академической мобильности студентов ФГАОУ ВПО «Сибирский федеральный университет»;

Положение об организации учебного процесса в Сибирском федеральном университете с использованием зачетных единиц (кредитов) и балльно - рейтинговой системы;

Памятка студенту об обучении с использованием зачетных единиц и балльно – рейтинговой системы;

Планирование и организация учебного процесса с использованием зачётных единиц (кредитов) и балльно – рейтинговой системы;

Памятка преподавателю об организации учебного процесса с использованием зачетных единиц и балльно – рейтинговой системы;

Положение об электронных образовательных ресурсах СФУ (настоящее Положение определяет виды и порядок создания электронных образовательных ресурсов (ЭОР) в Сибирском федеральном университете);

Учебно-методических комплексы дисциплин СФУ  (УМКД) (электронные версии учебно-методических комплексов дисциплин СФУ, изданные Издательско – полиграфическим комплексом университета; доступ организован через электронные каталоги Научной библиотеки СФУ)
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1. Цели учебной практики

Целями учебной практики являются закрепление и углубление теоретической подготовки обучающихся и приобретение ими практических, умений, навыков и компетенций в сфере профессиональной деятельности по направлению Торговое дело. 

В результате прохождения учебной практики студент должен выработать умения организовать самостоятельный профессиональный трудовой и научно-исследовательский процесс, работать в профессиональных коллективах и обеспечивать работу данных коллективов с соответствующими материалами; принимать организационные решения в стандартных ситуациях и нести за них ответственность. 

2. Задачи учебной практики
Задачами учебной практики являются: 

- формирование умений применять теоретические знания и отдельных общекультурных и профессиональных компетенций; 

- развитие и накопление профессиональных умений и навыков; 

- изучение и участие в разработке организационно-методических и нормативных документов для решения отдельных задач по месту прохождения практики (при необходимости); 

- ознакомление с организационной структурой коммерческого предприятия и действующей в нем системы управления; 

- ознакомление с содержанием основных работ и исследований в области коммерции, выполняемых в организации по месту прохождения практики; 

- изучение особенностей конкретных технологических процессов необходимых для осуществления коммерческой деятельности в организации; 

- освоение приемов и методов выявления, наблюдения, измерения и контроля параметров торговых, технологических и других процессов в соответствии с профилем Коммерция; 

- принятие участия в конкретном торговом процессе или исследованиях; 

- усвоение приемов, методов обработки, представления и интерпретации результатов проведенных практических исследований. 

Данные задачи учебной практики, соотносятся со следующими видами профессиональной деятельности и их задачами: 

а) торгово-технологическая деятельность: 
- выявление, формирование и удовлетворение потребностей; 

- организация контроля и учета приемки товаров по количеству и качеству; 

- определение роли рекламы в торгово-технологической деятельности; 

- работа по осуществлению торгово-технологических процессов на предприятии; 

- регулирование процессов хранения товаров, проведение инвентаризации, определение, дифференциация и списание потерь; 

б) организационно-управленческая деятельность: 
- соблюдение действующего законодательства и нормативных документов, а также обязательных требований, установленных техническими регламентами, стандартами, положениями договоров и т.п.; 

- идентификация товаров; 

- составление документации в области коммерческой деятельности, и проверка правильности ее оформления; 

- управление ассортиментом товаров и услуг; 

- выбор и реализация стратегии ценообразования; 

- организация закупки и продажи (сбыт) товаров; 

- управление товарными запасами и их оптимизация; 

- анализ и оценка коммерческой, маркетинговой, рекламной, логистической и товароведной деятельности; 

в) научно-исследовательская деятельность: 
- сбор, хранение, обработка, анализ и оценка информации, необходимой для организации и управления коммерческой деятельностью; 

- участие в организации, проведении маркетинговых исследований и оценке их эффективности; 

- проведение научных исследований по отдельным разделам тем (этапам, заданиям) в соответствии с утвержденными методиками. 

3. Место учебной практики в структуре ООП ВПО бакалавриата  по направлению подготовки 100700.62 «Торговое дело» 

Учебная практика представляет базовую часть цикла ООП Б5 «Учебная и производственная практики» и базируется на знаниях, умениях, навыках, полученных в ходе изучения учебных дисциплин профессионального цикла ООП Б3: Стандартизация, метрология, подтверждение соответствия (1 семестр);Развитие торгового дела в России (1 семестр); Деловые коммуникации (2 семестр); Теоретические основы товароведения (2 семестр) Правоведение (1 семестр). 

В указанных дисциплинах рассматривались теоретические основы организации и технологии коммерческой деятельности и взаимодействующих с ними других видов деятельности. Соответствующие дисциплины и учебная практика позволяют профессионально овладеть знаниями, умениями, навыками в организации и технологии коммерческой деятельностей и корректно интерпретировать полученные результаты. 

Требования к входным компетенциям, приобретенным в результате освоения предшествующих частей ООП: 

- владение культурой мышления, способность к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения (ОК-1); 

- умением логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь, способностью свободно владеть литературной и деловой письменной и устной речью на русском языке, навыками публичной и научной речи; создавать и редактировать тексты профессионального назначения, анализировать логику рассуждений и высказываний (ОК-2);

- готовностью к кооперации с коллегами, работе в коллективе, способностью работать в команде и самостоятельно, а также быть коммуникативным, толерантным и честным; способностью проявлять организованность, трудолюбие, исполнительскую дисциплину (ОК-3);

- готовность к выполнению гражданского долга и проявлению патриотизма (ОК-5); 

- стремлением к саморазвитию, повышению своей квалификации и мастерства, умением критически оценивать свои достоинства и недостатки, способностью намечать пути и выбирать средства развития своих достоинств и устранения недостатков (ОК-6);

- способностью осознавать социальную значимость своей будущей профессии, обладанием высокой мотивацией к выполнению профессиональной деятельности, способностью анализировать социально-значимые проблемы и процессы (ОК-7);

- умение пользоваться нормативными документами в своей профессиональной деятельности, готовность к соблюдению действующего законодательства и требований нормативных документов (ПК-2); 

- способность управлять ассортиментом и качеством товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества товаров и их сохранение, эффективно осуществлять контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству (ПК-3); 

- способность идентифицировать товары для выявления и предупреждения их фальсификации (ПК-7); 

- способность выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение (ПК-10); 

- способность осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью (ПК-11). 

готовностью работать с технической документацией, необходимой для профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или товароведной) и проверять правильность ее оформления (ПК-12);

- способностью проводить научные, в том числе маркетинговые, исследования в профессиональной деятельности (ПК-16);

- готовностью участвовать в реализации проектов в области профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) (ПК-19).

Прохождение учебной практики необходимо в качестве предшествующей формы учебной работы для усвоения учебных дисциплин профессионального цикла: Коммерческая деятельность; Статистика; Бухгалтерский учет; Логистика; Организация, технология и проектирование предприятий; Безопасность коммерческой деятельности; Логистика. 

4. Форма проведения учебной практики бакалавриата по направлению подготовки  100700.62 «Торговое дело» 

Учебная практика проводится в структурных подразделениях института и на предприятиях, и организациях, осуществляющих торговлю товарами и услугами. 

5. Место и время проведения учебной практики бакалавриата по направлению подготовки  100700.62 «Торговое дело» 

Прохождение студентами учебной практики осуществляется, как правило, на основе договоров, заключенных между институтом и предприятиями (организациями), в соответствии с которыми указанные предприятия (организации) обязаны предоставить места для прохождения студентами института  практики. 

Базы практики для студентов должны отвечать следующим основным требованиям: 

- соответствовать профилю подготовки бакалавра; 

- располагать квалифицированными кадрами для руководства практикой студентов. 

Определение баз практики возлагается на заведующего выпускающей кафедрой и отдел практической подготовки и трудоустройства института, который готовит договоры с ведущими предприятиями (организациями) о приеме студентов института на практику. 

Разрешается самостоятельный выбор студентом очной формы обучения базы практики. Целесообразность индивидуального прохождения практики студентом определяется заведующим выпускающей кафедрой на основании соглашения или договора от предприятия (организации), предоставляющего место для прохождения практики. 

Продолжительность практики – 2 недели. Время проведения: после окончания аудиторных занятий во 2 семестре. 

6. Компетенции обучающегося, формируемые в результате прохождения учебной практики
В результате прохождения данной учебной практики обучающийся должен приобрести следующие навыки, умения, универсальные и профессиональные компетенции: 

а) общекультурные (ОК): 
- владение культурой мышления, способность к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения (ОК-1); 

- умение логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь, способность свободно владеть литературной и деловой письменной и устной речью на русском языке, навыками публичной и научной речи; создавать и редактировать тексты профессионального назначения, анализировать логику рассуждений и высказываний (ОК-2); 

- готовность к кооперации с коллегами, работе в коллективе, способность работать в команде и самостоятельно, а также быть коммуникативным, толерантным и честным; способность проявлять организованность, трудолюбие, исполнительскую дисциплину (ОК-3); 

- способность находить организационно-управленческие решения в нестандартных ситуациях, самостоятельно принимать решения и готовность нести за них ответственность (ОК-4); 

- осознание сущности и значения информации в развитии современного общества; владение основными методами и средствами получения, хранения, переработки информации; навыки работы с компьютером как средством управления информацией (ОК-8). 

б) профессиональные (ПК): 
- способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественно-научных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем (ПК-1);

- умение пользоваться нормативными документами в своей профессиональной деятельности, готовность к соблюдению действующего законодательства и требований нормативных документов (ПК-2); 

- способностью управлять ассортиментом и качеством товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества товаров и их сохранение, эффективно осуществлять контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству (ПК-3);

- способностью прогнозировать бизнес-процессы и оценивать их эффективность (ПК-4);

- способностью осуществлять управление торгово-технологическими процессами на предприятии, регулировать процессы хранения, проводить инвентаризацию, определять и минимизировать затраты материальных и трудовых ресурсов, а также учитывать и списывать потери (ПК-5);

- готовность к выявлению и удовлетворению потребностей покупателей товаров, их формированию с помощью маркетинговых коммуникаций, способность изучать и прогнозировать спрос потребителей, анализировать маркетинговую информацию, конъюнктуру товарного рынка (ПК-6); 

- способностью идентифицировать товары для выявления и предупреждения их фальсификации (ПК-7);

-способностью распознавать и оценивать опасности разных видов с учетом общепринятых критериев (ПК-9);

-способностью выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение (ПК-10);

-способностью осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) (ПК-11);

-готовностью работать с технической документацией, необходимой для профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) и проверять правильность ее оформления (ПК-12);

-способностью обеспечивать материально-техническое снабжение предприятия, закупки и продажу (сбыт) товаров, управлять товарными запасами (ПК-13);

- готовность участвовать в выборе и формировании логистических цепей и схем в торговых организациях, способность управлять логистическими процессами и изыскивать оптимальные логистические системы (ПК-15); 

- способность проводить научные исследования в профессиональной деятельности (ПК-16).

7. Структура и содержание учебной практики
Общая трудоемкость учебной практики составляет 3 зачетные единицы, 2 недели или 108 часов 

	№

п/п
	Разделы (этапы) практики
	Виды учебной работы, на практике включая самостоятельную работу студентов и трудоемкость (в часах)
	Формы текущего контроля
	Формиру-емые компе-тенции

	
	
	Кабинетные исследования
	Полевые работы
	
	

	
	
	с преп.
	самост.
	с преп.
	самост.
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	1.
	Подготовительный этап, включающий инструктаж по технике безопасности и ознакомительные лекции, отработка конкретных ситуаций
	4
	10
	
	
	Проверка конспектов,  проведение тестирования
	ОК-1

	2.
	Научно-исследовательская работа, включающая сбор, обработку и систематизацию литературного и нормативно-правового  материала и документации:

-организационно-правовая форма собственности предприятия;

- должностные инструкции работников предприятия;

- закон о «Защите прав потребителей»
	2
	18
	
	
	Собеседование, анализ проведенного исследования
	ОК-1

ОК-2

ОК-3

ОК-8

ПК-1

ПК-2

ПК-11

ПК-16

	 3.
	Посещение объекта учебной практики с целью  изучения и проведения мероприятий  по сбору, обработке, систематизации и оценке  информации, необходимой для организации и управления коммерческой деятельностью:

- характеристика объекта практики;

- организация труда на предприятии, техника безопасности на предприятии, структура управления на предприятии;

- торговый ассортимент  ;

- практика проведения приемки товаров по количеству и качеству, инвентаризации товарно-материальных ценностей;
	
	12
	8
	42
	Проверка дневника по практике, отзыв руководителя от предприятия
	ОК-1

ОК-3

ОК-8

ПК-2

ПК-11

	4 
	Подготовка и защита отчета по практике
	2
	10
	
	
	Защита отчета
	ОК-1

ОК-2

ОК-8

ПК-1

ПК-2

ПК-11

ПК-16

	Всего      108  часов
	
	
	
	
	


8. Образовательные, научно-исследовательские и научно- производственные технологии, используемые на учебной практике
Основными методами проведения учебной практики являются: практическая работа в торговых и других предприятиях (организациях) по профилю, экскурсии на ведущие предприятия, проведение тренингов, мастер-классов и др., отработка конкретных ситуаций при проведении деловых игр. 

Виды учебной работы на практике включают кабинетные и полевые исследования. 

Кабинетные исследования включают поисковые работы в открытых и закрытых источниках информации: мониторинг электронных и печатных СМИ, поиск и анализ информации открытых и закрытых баз данных, 

аналитика готовых исследований, анализ государственных и ведомственных статистических данных, анализ информации с выставок, отраслевых событий, специализированных каталогов и справочников, рекламно-информационных материалов. 

В ходе практики студенты используют технологии конспектирования, реферирования, анализа научной и методической литературы по специальности, сбора и обработки практического материала, написания отчета. 

Методами получения информации в полевых исследованиях, проводимых в ходе учебной практики, являются: опрос работников предприятия (организации), в том числе руководителя практикой от предприятия, а также потребителей, наблюдение, эксперимент и экспертные оценки, а также сбор информационных материалов (прайс-листов, каталогов, финансовых отчетов, проспектов и т.д.). 

Внеаудиторная самостоятельная работа под руководством руководителя практики от института включает написание отчета по практике, в том числе подготовку обзоров по отдельным проблемным вопросам. 

9. Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы студентов на учебной практике

Контрольные вопросы и задания: 

1. Анализ размещения торгового предприятия: 

1.1 Товарные границы рынка. 

1.2 Географические границы рынка предприятия.

2. Характеристика механизма государственного регулирования коммерческой деятельности: 

2.1. Основные направления государственного регулирования коммерческой деятельности. 

2.2. Правовое регулирование защиты прав потребителей. 

2.3. Документирование торгового оборота: оформление поступления и реализации товаров. 

10. Формы промежуточной аттестации (по итогам практики)
Форма итогового контроля – зачет с оценкой. 

После окончания учебной практики организуется защита отчета. Учитывается работа студента во время полевых и кабинетных работ. 

Отчет должен содержать практическую часть (сбор, обработка и анализ данных о деятельности предприятия (организации) с использованием методического инструментария; выявление и постановка проблемы, рекомендации по усовершенствованию ситуации). 

Объем отчета по учебной практике составляет – 25 -30 страниц машинописного текста и имеет следующую структуру: титульный лист, 

содержание, введение, практическая часть, заключение, библиографический список, приложения. 

Рекомендуемый объем введения 1-1,5 страницы. Во введении необходимо обосновать актуальность и раскрыть сущность исследуемой проблемы, указать цель исследования, поставить задачи, необходимые для достижения цели, описать объект и предмет, выбранные методы исследования, структуру отчета по учебной практике. 

Рекомендуемый объем основной части 20 – 25 страниц. В основной части необходимо в сжатом виде представить теоретическое обоснование темы: краткий анализ точек зрения на данную проблему, а также собственную позицию студента. В практической части также должны быть определены и обоснованы методы сбора и анализа материала. В практической части должна быть отражена самостоятельная работа студента в конкретном предприятии (базе практики). 

В практической части должен быть дан анализ ситуации на предприятии, выявление проблемных зон в рамках рассматриваемой проблемы, а также рекомендации по оптимизации ситуации в анализируемом аспекте деятельности. 

Рекомендуемый объем заключения 1-1,5. Заключение содержит обобщение теоретических и практических результатов, изложенных в основной части. 

Библиографический список отражает источники, на которых базировалось проведенное студентом исследование. 

В приложениях должен содержаться фактический материал, представленный в виде схем, таблиц, диаграмм, и т.д., образцы расчетных формул, анализ статистической отчетности, анализ нормативных документов и иные формы анализа материала. 

Результаты практики могут быть использованы при написании курсовой, выпускной квалификационной работах, а также в лекциях, выступлениях на научно-практических конференциях, в научных исследованиях, проводимых кафедрой. 

11. Учебно – методическое и информационное обеспечение учебной практики
а) Нормативные и законодательные акты
1. Гражданский кодекс Российской Федерации: Части первая, вторая. 

2. Трудовой кодекс Российской Федерации от 30.12.2001 N 197-ФЗ с изм. и доп. 

3. Федеральный закон «Об основах государственного регулирования торговой деятельности» от 28 декабря 2009 г. № 381-ФЗ 

4. Закон РФ от 7 февраля 1992 г. №2300-I «О защите прав потребителей» с изм. и доп. 

5. Правила продажи отдельных видов товаров, утв. Постановлением Правительства РФ от 19.01.1998 № 55 с изм. и доп. 

6. ГОСТ Р 51303-99 Торговля. Термины и определения 

7. ГОСТ Р 51304-2009 Услуги торговли. Общие требования 

8. ГОСТ Р 51305-2009 Услуги торговли. Требования к персоналу 

9. ГОСТ Р 51773-2009 Услуги торговли. Классификация предприятий торговли 

б) Литература
Основная
10. Дашков Л.П., Памхбухчиянц В.К. Организация, технология и проектирование торговых предприятий: учебник.-  9-е изд., перераб. и доп.- М: Дашков и Ко, 2006. – 520 с

11. Панкратов Ф.Г., Солдатова Н.Ф. Коммерческая деятельность. Учебник.- М: Дашков и Ко, 2010. – 500 с. 

12. Половцева Ф.П. Коммерческая деятельность: Учебник. - М.: ИНФРА-М, 2010. – 248 с. 

Дополнительная
13. Берман Б., Эванс Дж. Р. Розничная торговля: стратегический подход. М.: Вильямс. 2008. – 1184 с. 

14. Бузукова Е.А. Закупки и поставщики. Курс управления ассортиментом в рознице. СПб: Питер, 2009. – 432 с. 

15. Голова А.Г. Управление продажами. – М.: ИТК «Дашков и К», 2010. – 280 с. 

16. Сысоева С.В. Стандарт розничного магазина. Разработка инструкций и регламентов – С.-Пб.: Питер, 2009. – 144 с. 

17. Ферни Дж. Принципы розничной торговли / Джон Ферни, Сьюзанна Ферни, Кристофер Мур. – М. ЗАО «Олимп-Бизнес», 2008. – 416 с. 

22. Журналы: «Маркетинг в России и за рубежом», «Новости торговли», «Российская торговля», «Секрет фирмы», «Торговое оборудование», «Управление каналами дистрибуции», «Управление магазином» и т.д. 

в) Программное обеспечение и Интернет-ресурсы 
1. www.aup.ru – Менеджмент и маркетинг в бизнесе 

2. www.budgetrf.ru – Бюджетная система РФ 

3. www.businesspress.ru - Деловая пресса. Электронные газеты 

4. http://www.cfin.ru/ - Корпоративный менеджмент 

5. http://www.ko.ru/ - журнал «Компания» 

6. www.consultant.ru - «Консультант Плюс» 

7. www.devbusiness.ru – Развитие бизнеса.Ру 

8. www.garant.ru - Система Гарант 

9. www.gks.ru - Федеральная служба государственной статистики 

10. www.rbc.ru – РосБизнесКонсалтинг 

11. http://www.retail.ru/ - Все о розничной торговле 

12. www.russianmarket.ru – Маркетинговые исследования и аналитические материалы 

13. www.sostav.ru – Реклама, маркетинг, PR 

12. Материально-техническое обеспечение учебной практики
Для проведения учебной практики (кабинетные исследования) соответствующие кабинеты вуза оснащаются техническими средствами в количестве, необходимом для выполнения целей и задач практики: стационарными компьютерами с необходимым программным обеспечением и выходом в Интернет, в том числе предоставляется возможность доступа к информации, размещенной в открытых и закрытых специализированных базах данных. В библиотеке вуза студентам обеспечивается доступ к справочной, научной и учебной литературе, монографиям и периодическим научным изданиям по специальности.
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1. Цели учебной  (производственной) практики

Целями производственной практики по направлению подготовки 100700.62 Торговое дело, профилю Коммерция  являются закрепление и углубление теоретической подготовки студента на основе практического участия в деятельности предприятий, организаций, учреждений, приобретение им практических навыков и компетенций, а также опыта самостоятельной профессиональной деятельности в области коммерческой деятельности организаций по отраслям и сферам применения, расширение практических навыков самостоятельной и научно-исследовательской работы, а также формирование необходимых общекультурных и профессиональных компетенций.

2. Задачи учебной (производственной) практики

В задачи учебной (производственной) практики входят: 

· изучение инструкций, методических указаний, нормативных документов, постановлений, действующих в настоящее время и регламентирующих работу фирмы, организации или предприятия; 

· исследование и анализ товарных рынков, в том числе анализ текущей коммерческой деятельности предприятий в условиях конкурентной среды; 

· анализ структуры управления предприятием с позиции эффективности его коммерческой деятельности; 

· изучение особенностей организации коммерческих сделок на рынке товаров и услуг; 

· прогнозирование и проектирование коммерческой деятельности предприятий; 

· изучение организации и технологии коммерческой деятельности, основных функций коммерческих подразделений; 

· изучение и анализ планирования закупок и сбыта продукции, а также формирование и проведение ассортиментной политики; 

· изучение материально-технического и кадрового обеспечения коммерческой деятельности предприятия; 

· оценка номенклатуры и качества товаров и услуг; 

· изучение механизма формирования затрат и ценообразования; 

· оценка социально-экономической эффективности коммерческой деятельности; 

· анализ информационного обеспечения управления предприятием. 

Основными принципами проведения производственной практики студентов являются: интеграция теоретической и профессионально-практической, учебной и научно-исследовательской деятельности студентов.
3. Место учебной практики в структуре ООП ВПО бакалавриата  по направлению подготовки 100700.62 «Торговое дело» 

Производственная практика представляет собой вид учебных занятий, непосредственно ориентированных на профессионально-практическую подготовку обучающихся. Производственная практика входит в обязательный раздел ООП бакалавриата Б.5 «Учебная и производственная практики» и базируется на освоении  программы по учебной практике (6 семестр, 2 недели), базовых дисциплин  профессионального цикла Б.4 - Коммерческая деятельность и    Организация, технология и проектирование предприятий.
Требования к «входным» знаниям, умениям и готовностям студента, приобретенным в результате освоения предшествующих частей  Б.4-5 ООП и необходимым при освоении программы производственной практики:

знать:

классификацию субъектов коммерческой деятельности, ее составляющие элементы,  договоры в коммерческой деятельности, ее государственное регулирование и контроль;

управление торгово-технологическим процессом на предприятиях, принципы, нормы и методы проектирования торговых предприятий;

уметь:

выбирать поставщиков и торговых посредников, заключать договоры и контролировать их соблюдение,    осуществлять анализ,     планирование, организацию, учет и  контроль коммерческой   деятельности, прогнозировать ее   результаты;  

владеть:

аналитическими методами для оценки эффективности коммерческой деятельности организации;

умением и навыками документационного и информационного обеспечения коммерческой деятельности организации;

опытом работы с действующими федеральными законами, нормативными и техническими документами для осуществления коммерческой деятельности;

умением вести деловые переговоры,

осуществлять выбор каналов распределения, поставщиков и торговых посредников, заключать договоры и контролировать их исполнение. 

4. Форма проведения учебной практики бакалавриата по направлению подготовки  100700.62 «Торговое дело» 

Производственная практика проводится в форме профессиональной работы студентов на рабочих местах в соответствии с профилем подготовки. Основными методами изучения деятельности на предприятии является личное наблюдение, ознакомление с коммерческой документацией, выполнение индивидуального задания.

Руководитель практики от института,  перед её началом консультирует студентов о выполнении заданий программы учебной (производственной) практики и написанию отчетов. Один раз в неделю посещает базы практики и оказывает студентам методическую и организационную помощь при выполнении ими программы практики, ведет учет выхода студентов на практику, знакомит руководителей практики от организации с программой учебной(производственной) практики и методикой ее проведения, требованиями к студентам-практикантам и критериями оценки их работы во время практики, изучает вопрос о наличии вакансий с целью дальнейшего трудоустройства выпускников института.

Руководитель практики от предприятия организует прохождение практики студентом: знакомит с организацией и методами коммерческой работы на конкретном рабочем месте, с охраной труда; помогает выполнить все задания и консультирует по вопросам  практики; проверяет ведение студентом дневника  и подготовку отчета о прохождении практики; осуществляет постоянный контроль за практикой студентов; кроме того, составляет характеристики, содержащие данные о выполнении программы практики и индивидуальных заданий, об отношении студентов к работе.

По согласованию с руководителями практики студент (или группа студентов) может получить индивидуальное задание на период учебной (производственной) практики, увязанное с решением конкретных задач, стоящих перед организацией или связанных с научно-исследовательской работой кафедры.

5. Место и время проведения учебной практики бакалавриата по направлению подготовки  100700.62 «Торговое дело» 

Местом прохождения производственной практики могут быть предприятия, коммерческие организации различных организационно-правовых форм (государственные, муниципальные, частные), требующие профессиональных знаний в области коммерческой деятельности. 

Место практики выбирается студентом, исходя из предоставляемого кафедрой перечня или из собственных возможностей при наличии письменного согласия руководителя предприятия на проведение практики с указанием названия предприятия, его адреса, телефона для осуществления контроля со стороны института. Выбор места прохождения производственной практики согласуется с руководителем от кафедры.

В качестве баз  учебной (производственной) практики выбираются предприятия отвечающие следующим требованиям: 

- соответствовать профилю подготовки студента и виду практики; 

- иметь сферы деятельности, предусмотренные программой практики; 

- располагать квалифицированными кадрами для руководства практикой студентов. 

Продолжительность практики – 2 недели. Время проведения: после окончания аудиторных занятий во 6 семестре. 

6. Компетенции обучающегося, формируемые в результате прохождения учебной (производственной) практики
В результате прохождения данной учебной практики обучающийся должен приобрести следующие навыки, умения, универсальные и профессиональные компетенции: 

а) общекультурные (ОК): 
- владение культурой мышления, способность к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения (ОК-1); 

- умение логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь, способность свободно владеть литературной и деловой письменной и устной речью на русском языке, навыками публичной и научной речи; создавать и редактировать тексты профессионального назначения, анализировать логику рассуждений и высказываний (ОК-2); 

- готовность к кооперации с коллегами, работе в коллективе, способность работать в команде и самостоятельно, а также быть коммуникативным, толерантным и честным; способность проявлять организованность, трудолюбие, исполнительскую дисциплину (ОК-3); 

- способность находить организационно-управленческие решения в нестандартных ситуациях, самостоятельно принимать решения и готовность нести за них ответственность (ОК-4); 

- осознание сущности и значения информации в развитии современного общества; владение основными методами и средствами получения, хранения, переработки информации; навыки работы с компьютером как средством управления информацией (ОК-8). 

б) профессиональные (ПК): 
- способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественно-научных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем (ПК-1);

- умение пользоваться нормативными документами в своей профессиональной деятельности, готовность к соблюдению действующего законодательства и требований нормативных документов (ПК-2); 

- способностью управлять ассортиментом и качеством товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества товаров и их сохранение, эффективно осуществлять контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству (ПК-3);

- способностью прогнозировать бизнес-процессы и оценивать их эффективность (ПК-4);

- способностью осуществлять управление торгово-технологическими процессами на предприятии, регулировать процессы хранения, проводить инвентаризацию, определять и минимизировать затраты материальных и трудовых ресурсов, а также учитывать и списывать потери (ПК-5);

- готовность к выявлению и удовлетворению потребностей покупателей товаров, их формированию с помощью маркетинговых коммуникаций, способность изучать и прогнозировать спрос потребителей, анализировать маркетинговую информацию, конъюнктуру товарного рынка (ПК-6); 

- способностью идентифицировать товары для выявления и предупреждения их фальсификации (ПК-7);

-способностью распознавать и оценивать опасности разных видов с учетом общепринятых критериев (ПК-9);

-способностью выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение (ПК-10);

-способностью осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) (ПК-11);

-готовностью работать с технической документацией, необходимой для профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) и проверять правильность ее оформления (ПК-12);

- способностью обеспечивать материально-техническое снабжение предприятия, закупки и продажу (сбыт) товаров, управлять товарными запасами (ПК-13);

- готовность участвовать в выборе и формировании логистических цепей и схем в торговых организациях, способность управлять логистическими процессами и изыскивать оптимальные логистические системы (ПК-15); 

- способность проводить научные исследования в профессиональной деятельности (ПК-16).

7. Структура и содержание учебной практики

Общая трудоемкость учебной практики составляет 3 зачетные единицы, 2 недели или 108 часов 

Прохождение учебной (производственной) практики студентами должно быть обеспечено документами и учебно-методическим материалами. Для этого в установленные учебными планами сроки факультетом подготавливаются:

· договоры, заключенные между Институтом и предприятиями (организациями), и /или соглашения от предприятий (организаций) о приеме студентов на практику;

· распоряжение декана факультета о направлении студентов на учебную (производственную)  практику;

· направление студентов на практику (в соответствии с соглашением);

· программа по учебной (производственной) практике и дневник.

Перед началом практики ответственным по практике по кафедре проводится организационное собрание, на котором рассматриваются следующие вопросы:

· ознакомление студентов с их распределением по объектам практики;

· информация о руководителях практики от кафедры;

· цели и задачи практики;

· требования к трудовой дисциплине во время прохождения практики;

· общие указания по соблюдению Правил техники безопасности и действующих Правил  внутреннего распорядка на предприятиях (в организациях).

Этапы практики:

1. Подготовительный этап;

2. Исследовательский этап;

3. Обработка и анализ полученной информации;

4. Подготовка отчета по практике.

Таблица 1 – Этапы и виды работ производственной практики

	Разделы (этапы) практики
	Виды производственной работы на практике, включая самостоятельную работу студентов и трудоемкость

(в часах)
	Формы текущего контроля

	
	сбор и обработка  фактического материала
	систематизация  фактическ. материала
	всего
	

	1. Подготовительный этап
	
	
	6
	Собрание

	2 Исследовательский этап
	
	
	
	

	2.1 Организационно – правовая характеристика торгового предприятия
	4
	4
	8
	Схема

	2.2 Конкурентоспособность торгового предприятия 
	4
	6
	10
	Диаграмма

	2.3 Анализ персонала и структуры торгового предприятия 
	4
	6
	10
	Таблица

	2.4 Анализ материального и технического оснащения торгового предприятия
	4
	6
	10
	Таблица

	2.5 Анализ экономических показателей торгового предприятия 
	4
	6
	10
	Таблица

	2.6 Анализ закупочной деятельности предприятия 
	4
	6
	10
	Таблица

	2.7 Анализ торгово-технологических процессов на предприятии
	4
	6
	10
	Таблица

	2.8 Анализ качества обслуживания покупателей
	4
	6
	10
	Расчет показателей

	3. Анализ полученной информации, выводы и предложения 
	4
	6
	10
	Выводы и предложения

	4. Подготовка отчета
	10
	10
	20
	Отчет

	Всего
	
	
	108
	


Содержание вопросов программы практики

1. Организационно-правовая характеристика торгового предприятия

Ознакомиться на предприятии с уставом, учредительным договором, свидетельством о регистрации индивидуального предпринимателя, штатным расписанием, должностными инструкциями.

Организационная характеристика содержит следующие показатели:

1) организационно-правовая форма собственности исследуемого торгового предприятия;

2) дата учреждения или создания предприятия, его регистрация;

3.  основные цели предприятия, задачи;

4) основные виды деятельности, его специализация;

5.  высший орган управления предприятием.

2. Конкурентоспособность торгового предприятия:

– анализ размещения предприятия: район деятельности, контингент обслуживания;

– место предприятия в экономике района, города, региона и т. д. в структуре оптовой торговли;

– анализ конкурентоспособности предприятия. 

Конкурентоспособность предприятия – это:

а) свойство объекта, характеризующееся степенью реального и потенциального удовлетворения им конкретной потребности по сравнению с аналогичными объектами, представленными на данном рынке; 

б) способность выдерживать конкуренцию с аналогичными объектами на данном рынке; 

в) характеристика, которая выражает отличия развития данной фирмы от развития конкурентных фирм по степени удовлетворения своими товарами потребности людей и по эффективности деятельности.

К коммерческим условиям конкурентоспособности относят следующие:

– ценовые показатели;

– показатели, характеризующие условия поставок и платежей за поставляемые товары;

– показатели, характеризующие особенности действующих на рынке производителей и потребителей;

– показатели, отражающие степень ответственности продавцов за выполнение обязательств и гарантий.

К организационным условиям относят следующие:

– обеспечение максимально возможного приближения продавцов товара к показателям, влияющим на снижение издержек обращения;

– доставка товаров до места потребления не только крупными оптовыми партиями (транзитом), но и мелкими партиями через складские предприятия;

– грамотное пользование транспортными уставами, кодексами, правилами перевозок, транспортными тарифами и другими основополагающими документами в этой области;

– расширение послепродажного сервиса, оказываемого потребителям с гарантийным и послегарантийным обслуживанием.

При определении конкурентоспособности исследуемого предприятия необходимо выделить его сильные и слабые стороны по отношению к основным и потенциальным конкурентам в данном рыночном пространстве. Результаты исследования рекомендуется занести в табл. 1 и 2.

Таблица 1 – Оценка предприятия по коммерческим условиям конкурентоспособности

	
	Параметры
	Предприятия-конкуренты

	
	
	Исследуемое  предприятие
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Таблица 2– Оценка предприятия по организационным условиям конкурентоспособности

	
	Параметры
	Предприятия-конкуренты

	
	
	Исследуемое  предприятие
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


Оценка конкурентного окружения исследуемого предприятия может проводиться по балльной системе. Параметры анализа могут быть выбраны такие, которые позволяют определить степень привлекательности предприятий торговли сходного формата и показать специфику деятельности исследуемого предприятия. Ниже, в табл. 3 приведена шкала оценки параметра «уровень цен».

Таблица 3 – Пример шкалы оценки торгового предприятия по параметру «уровень цен»

	Параметры
	Оценка, баллы (1-5)

	
	5 (отлично)
	4 (хорошо)
	3 (удовлет.)
	2 (неудовл.)

	1. Уровень цен
	Цены ниже средних и полностью удовлетворяют потребителей при соответствующем качестве товаров и обслуживания
	Цены средние и полностью удовлетворяют потребителей, соответствуют качеству товаров и обслуживания
	Цены выше средних, но удовлетворяют потребителей при соответствующем качестве товаров и обслуживания
	Цены су-щественно завышены и не удовлетворяют потребителей


3. Анализ персонала и структуры торгового предприятия

В данном вопросе необходимо проанализировать организационную структуру предприятия. 

Среди основных элементов организации предприятий торговли доминирующим является структура – конституция организации (предприятия), на основе которой происходят управление коммерческой деятельностью, а также устойчивые связи между звеньями организации.

Структура организации может быть также определена как совокупность приемов и способов разделения труда между различными звеньями, задачами и координация выполнения этих задач.

Формирование организационной структуры предприятия включает два аспекта: 

1) определение места коммерческих служб  в структуре управления предприятием, установление соподчиненности и функций; 

2) распределение функций между отдельными группами и работниками.

Провести анализ персонала предприятия по следующим показателям, представленным в табл. 4.

Таблица 4 – Основные показатели, используемые при анализе персонала предприятия

	Признак 

классификации
	Виды  трудовых ресурсов

	1. По видам деятельности
	В розничной торговле;  в общественном питании;  в оптовой торговле; в прочих подотраслях торговли

	2. По организационному уровню управления
	Трудовые ресурсы отрасли в целом; трудовые ресурсы торговых систем и объединений; трудовые ресурсы торговых предприятий

	3. По технологической характеристике
	Административный персонал; обслуживающий персонал; вспомогательный персонал

	4. По функциональной 

характеристике
	Руководители;  специалисты; рабочие

	5. По половозрастному составу
	а) мужчины: до 20 лет, от 20 до 60 лет, свыше 60 лет;

б) женщины: до 20 лет;  от 20 до 55 лет;  свыше 55 лет

	6. По стажу работы в торговле
	Работники со стажем работы: до 1 года;  от 1 года до 3 лет;

 от 3 до 10 лет;  свыше 10 лет

	7. По образовательному уровню
	Работники с высшим образованием; работники со средним специальным образованием; работники с неполным средним образованием

	8. По характеру профессиональной подготовки
	Работники, окончившие вузы;  работники, окончившие торговые техникумы,  училища; работники, не имеющие специального образования

	9. В зависимости от формы собственности на имущество предприятия
	Собственники имущества;  привлеченные работники


При раскрытии данного вопроса необходимо проанализировать функциональные обязанности работников с целью выявления дублирования выполняемых операций и эффективности организационного построения структуры управления. 

Для более полного анализа следует проанализировать штатное расписание предприятия, выделив административно-управленческий, торгово-оперативный и младший обслуживающий персонал (талб. 5). 

Проанализировав структуру работников, необходимо сформулировать вывод об оптимальном соотношении численности персонала.

Таблица 5 – Характеристика персонала торгового предприятия

	Персонал
	Прошлый год*
	Отчетный год*
	Откло-

нение

	
	количество, чел
	удельный вес, %
	количес-тво, чел.
	удельный вес, %
	

	Административный
	
	
	
	
	

	Обслуживающий
	
	
	
	
	

	Вспомогательный
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	


* - в данной и других таблицах отчета годы указывать цифрами.

Рекомендуется сделать анализ стажа работы и образовательного уровня работников торгового предприятия, при этом сделать вывод об уровне квалификации и профессионализме работников и др., о возможности решения работниками поставленных задач и достижения целей предприятия (табл. 6, 7). Данный анализ необходимо сопроводить графическими материалами.

Таблица 6 – Анализ персонала предприятия по уровню образования

	Персонал
	Коли-

чество, всего, чел.
	Высшее
	Среднее специальное
	Среднее

	
	
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %

	Административный
	
	
	
	
	
	
	

	Обслуживающий
	
	
	
	
	
	
	

	Вспомогательный
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	

	Удельный вес от общей численности работников, %
	
	
	
	
	
	
	


Таблица 7 – Анализ персонала предприятия по стажу работы в торговле 

	Персонал
	Коли-

чество, всего,

чел.
	1–3 года
	3-8 лет
	Более 8 лет

	
	
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %

	Административный
	
	
	
	
	
	
	

	Обслуживающий
	
	
	
	
	
	
	

	Вспомогательный
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	

	Удельный вес от общей численности работников, %
	
	
	
	
	
	
	


Далее проанализировать производительность труда персонала в динамике.

Таблица 8 – Анализ производительности труда персонала торгового предприятия

	Показатели
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение
	Темп роста, %

	1. Товарооборот, тыс. руб.
	
	
	
	

	2. Численность работников, чел.
	
	
	
	

	3.Численность работников обслуживающего персонала, чел.
	
	
	
	

	4. Производительность труда одного работника, тыс. руб./ чел.
	
	
	
	

	5. Производительность труда одного работника обслуживающего персонала, тыс. руб./ чел.
	
	
	
	


4. Анализ материального и технического оснащения

 торгового предприятия

Характеристика материально-технической базы предприятия

Анализ технологического оборудования магазина. Расчет установочной и выставочной площадей, определение коэффициента емкости оборудования (табл. 9).

Таблица 9 – Расчет установочной и выставочной площадей в магазине

	Наименование

 оборудования
	Количество
	Размер
	Количество полок
	Установочная площадь, м2
	Выставочная площадь, м2

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	


5.Анализ экономических показателей торгового предприятия

Анализ основных экономических показателей хозяйственной деятельности предприятия. Факторный анализ изменения товарооборота. Анализ структуры товарооборота исследуемого предприятия. Анализ структуры издержек обращения. Анализ формирования доходов предприятия. Анализ товарных запасов предприятия и др.

Для более полного анализа деятельности необходимо проанализировать основные экономические показатели торгового предприятия в динамике.

Таблица 10 – Анализ основных экономических показателей  деятельности торгового предприятия за …… годы

	Показатели 
	Ед. изм.
	Прош-лый год
	Отчет-ный  год
	Откло-нение (+;-)
	 Темп изменения, % 

	А
	Б
	1
	2
	3
	4

	1. Товарооборот (оборот по розничной реализации) без НДС
	тыс. руб.
	
	
	
	

	2. Торговая площадь
	м2
	
	
	
	

	3. Товарооборот на 1 м2 торговой площади
	тыс. руб./м2
	
	
	
	

	4. Численность работников, всего
	чел.
	
	
	
	

	 в т. ч. работников обслуживающего персонала
	чел.
	
	
	
	

	5. Производительность труда одного работника 
	тыс. руб.

чел.
	
	
	
	

	6. Производительность труда одного работника обслуживающего персонала
	тыс. руб.

чел.
	
	
	
	

	7. Валовая прибыль (валовой доход)
	тыс. руб.
	
	
	
	


Окончание табл. 10

	Показатели 
	Ед. изм.
	Прош-лый год
	Отчет-ный  год
	Откло-нение (+;-)
	Темп изменения, % 

	- уровень (к товарообороту без НДС)
	%
	
	
	
	

	8. Издержки обращения
	тыс. руб.
	
	
	
	

	- уровень к товарообороту 
	%
	
	
	
	

	в том числе расходы на оплату труда
	тыс. руб.
	
	
	
	

	- уровень к товарообороту 
	%
	
	
	
	

	9. Среднемесячная заработная плата 1 работника  
	тыс. руб.
	
	
	
	

	10. Прибыль (убыток) от продаж (рентабельность продаж)
	тыс. руб.
	
	
	
	

	- рентабельность продаж 
	%
	
	
	
	

	11. Доходы от участия в деятельности других предприятий 
	тыс. руб.
	
	
	
	

	12. Проценты к получению
	тыс. руб.
	
	
	
	

	13. Проценты к уплате
	тыс. руб.
	
	
	
	

	14. Прочие доходы
	тыс. руб.
	
	
	
	

	15. Прочие расходы
	тыс. руб.
	
	
	
	

	16.Прибыль (убыток) до налогообложения  
	тыс. руб.
	
	
	
	

	17. Рентабельность предприятия
	%
	
	
	
	

	18.Налог на прибыль и иные аналогичные обязательные платежи 
	тыс. руб.
	
	
	
	

	19.Прибыль (убыток) от обычной деятельности 
	тыс. руб.
	
	
	
	

	- рентабельность обычной деятельности 
	%
	
	
	
	

	20.Чистая прибыль (убыток) отчетного года  
	тыс. руб.
	
	
	
	

	- рентабельность конечной деятельности
	%
	
	
	
	


После заполнения таблицы делаются соответствующие выводы, выявляются причины, которые предопределили изменение показателей.

Для полной характеристики необходимо проанализировать динамику товарооборота в действующих и сопоставимых ценах. 

Для полного анализа необходимо рассчитать влияние изменения розничных цен на изменение объема розничного товарооборота. Для этого составляется следующая таблица (табл. 11).

Таблица 11 – Расчет влияния изменения розничных цен на объем товарооборота

	Годы
	Розничный товарооборот
	Индекс рознич-ных 

цен
	Прирост товарооборота, тыс. руб.

	
	в дейст-вующих 

ценах
	в сопос-тавимых 

ценах
	
	всего
	в том числе за счет изменения 

	
	
	
	
	
	роста цен
	физического объема

	……
	
	
	
	
	
	

	……
	
	
	
	
	
	

	……
	
	
	
	
	
	


Следующим этапом экономической характеристики является  анализ розничного товарооборота по структуре в действующих ценах. Рекомендуется составить следующую таблицу (табл. 12).

Таблица 12 – Анализ розничного товарооборота по структуре в действующих ценах

	Товарные группы
	Прошлый год
	Отчетный год
	Абсол. отклонение
	Темп изменения, %

	
	сумма, тыс. руб
	удельный вес, %
	сумма, тыс. руб
	удельный вес, %
	
	

	1. …
	
	
	
	
	
	

	2. …
	
	
	
	
	
	

	3. ….
	
	
	
	
	
	

	….
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	100
	
	100
	
	


При необходимости можно порекомендовать анализ товарооборота по кварталам отчетного года, что дает понятие о равномерности образования товарооборота; товарных запасов, также анализируются другие показатели, характеризующие деятельность предприятия.

В данном пункте необходимо провести изучение влияния на изменение объемов розничной продажи товаров величин применяемых ресурсов и эффективности их использования.

Известно, что прирост товарооборота может быть обусловлен экстенсивными факторами (увеличение числа продавцов, увеличение торговых площадей, прирост суммы оборотных средств) или интенсивными факторами (повышением производительности труда, ростом товарооборота с 1 м2 торговой площади, ускорением оборачиваемости оборотных средств).

Пример проведения взаимоувязанного анализа развития розничного товарооборота и использования отдельных видов ресурсов показан ниже на основе данных табл. 13.

Таблица 13 – Показатели розничного товарооборота и использования отдельных видов ресурсов в магазине

	Показатели
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение
	Темп роста, %

	1. Розничный товарооборот*, тыс. руб.
	16 356
	16 683
	327
	102,0

	2. Среднесписочная численность работников, чел.
	143
	145
	+2
	101,4

	3. Розничный товарооборот на:

- одного работника, тыс. руб.
	114, 478
	115,055
	+0,677
	100,6

	- 1 м2 торговой площади
	6,759
	6,826
	+0,067
	100,1


* в сопоставимых ценах

По данным табл. 13 видно, что розничный товарооборот магазина в сопоставимых ценах возрос за год на 327 тыс. руб. За счет увеличения численности работников на 2 человека прирост товарооборота составил 228,8 тыс. рублей (114,378 × 2), а за счет повышения производительности труда (товарооборота на одного работника) – на 98,2 тыс. руб. (0,677 × 145). Доля прироста розничного товарооборота за счет интенсивного фактора – 38,4 % (98,2 / 327 × 100). Это означает, что магазин отчетном году повысил эффективность использования трудовых ресурсов. За счет этого фактора обеспечен незначительный прирост товарооборота. Хорошим результатом считается достижение 50 % прироста товарооборота за счет интенсивного фактора, а более высокий показатель свидетельствует о преимущественно интенсивном развитии.

Аналогичный подход используется для увязки развития товарооборота с наличием торговых площадей. По данным табл. 24 следует, что за счет увеличения торговой площади на 24 м2 розничный товарооборот магазина за отчетный год возрос на 163 тыс. руб. (6,759 ×24), а за счет увеличения товарооборота с 1 м2 торговой площади – 164 тыс. руб. (0,067 × 2 444). Доля прироста товарооборота, полученная за счет повышения эффективности использования торговых площадей – 50 %.

Доля прироста товарооборота, полученная за счет интенсивных факторов, может быть определена на основе относительных показателей прироста товарооборота и величины используемых ресурсов по формуле

Д = (1 – Тр / Тт )× 100 %,

где Д – доля прироста товарооборота за счет интенсивного фактора, %;             Тр   – темп прироста величины используемых ресурсов, %; Тт – темп прироста розничного товарооборота, %.

Необходимо стремиться к тому, чтобы темпы прироста розничного товарооборота в сопоставимых ценах опережали темпы роста торговых площадей, численности работников.

6. Организация закупочной деятельности предприятия

Данный вопрос включает в себя: 

– изучение покупательского спроса на предприятии; специалисты, ответственные за данную работу; 

– анализ закупки товаров на исследуемом предприятии;

– анализ выполнения договорных обязательств: несвоевременная поставка товаров, недопоставка, поставка товаров с нарушением ассортимента.

– анализ формирования ассортимента на предприятии;

– расчет показателей ассортимента: коэффициент устойчивости ассортимента, коэффициент широты, коэффициент полноты, коэффициент глубины, коэффициент новизны, рентабельность ассортимента; структура ассортимента.

В табл. 14 приведен расчет показателя устойчивости ассортимента.

Таблица 14 – Анализ устойчивости ассортимента

	Товарные группы
	Количество разновидностей, предусмотренное ассортиментным перечнем
	Фактическое количество разновидностей на момент проверок
	Коэффициент устойчивости ассортимента

	
	
	Проверка 1

(дата)
	Проверка 2

(дата)
	Проверка 3

(дата)
	

	Кондитерские изделия
	150
	148
	150
	150
	0,995

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	


Далее по таблице делаются выводы о состоянии устойчивости ассортимента товаров на предприятии в разрезе товарных групп, и проводится исследование с целью выявления причин отклонения от ассортиментного перечня. 

7. Анализ торгово–технологических процессов на предприятии

Проанализировать схемы торгово-технологических процессов в магазине.

Анализ технической оснащенности магазина с учетом применяемых методов продажи

Дать характеристику используемого оборудования в магазине, коэффициент морального и физического износа, определить потребность в кассовом оборудовании, весовом оборудовании, холодильном оборудовании, таре-оборудовании. Студент может использовать любые методики, в том числе и приведенные ниже с примерами расчетов.

Анализ технологической планировки магазина 

 и взаимосвязи помещений магазина

Приложить экспликацию магазина, дать анализ планировки магазина с учетом перемещения товаров, проанализировать взаимосвязь помещений, определить коэффициент  эффективности использования торговой площади магазина (Кэф), установочной площади (Ку) и экспозиционной площади (Кэ) торгового зала.

Кэф = S торг/ Sобщ,

где Sобщ – общая площадь магазина, м2;  Sторг – торговая площадь магазина, м2торг
Ку = Sу /S торг,
где Sу – торговая площадь, занятая под установку торгово-технологического  оборудования,  м2
Кэ  =  S э /  Sторг

где Sэ – экспозиционная площадь  торгово-технологического оборудования, м2.

Анализ поступления и приемки товаров

Проанализировать поступление товаров по товарным группам и поставщикам. 

Провести анализ поставщиков по географическому признаку по количеству, выделить объем поступления товаров от местных и иногородних поставщиков в разрезе товарных групп. Желательно данные привести в табличный вид (табл. 15).

Таблица 15 – Анализ поступления товаров в магазин, тыс. руб.

	Товарная группа
	Объем поступления по документам
	Фактически принято
	Отклонение по количеству
	Отклонение по качеству

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	


Аналогично можно провести анализ поступления и приемки товаров по поставщикам.

Проанализировать работу по возмещению убытков.

Анализ размещения на хранение и подготовки  товаров к продаже

Проанализировать площади для хранения товаров, определить потребность в площадях для хранения и дать рекомендации по повышению эффективности  их использования. 

Описать режим хранения товаров. Проанализировать помещения и операции по подготовке товаров к продаже с целью их минимизации в магазине.

8.Анализ качества обслуживания покупателей

Качество торгового обслуживания – это совокупность характеристик процесса и условий торгового обслуживания покупателей.

Культура торгового обслуживания – это совокупность характеристик и условий процесса торгового обслуживания, определяемых профессионализмом и этикой обслуживающего персонала. Данное понятие включает в себя вежливость, чуткость, компетентность, доступность персонала для покупателей, уровень мастерства работников, комфорт, эстетика представления услуги и т. п.
Качество торгового обслуживания покупателей в магазинах можно определить такими показателями как:

– устойчивость ассортимента товаров;

– внедрение современных методов продажи товаров;

– оказание дополнительных услуг;

– затраты времени на ожидание обслуживания;

– завершенность покупки;

– качество труда коллектива магазина;

– культура торгового обслуживания, по мнению покупателей.

Показатели торгового обслуживания покупателей определяются с помощью системы частных коэффициентов и выведения обобщающего показателя.

Величина обобщающего коэффициента (Коб) рассчитывается по формуле
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где Ку – коэффициент устойчивости ассортимента; Кд – коэффициент дополнительного обслуживания покупателей; Ко – коэффициент затрат времени на ожидание обслуживания; Км – коэффициент мнения покупателей о качестве обслуживания.

Таблица 16 – Значимость показателей культуры обслуживания покупателей

	Показатели
	Значимость отдельных показателей в общем, уровне культуры обслуживания
	Условное обозначение значимости показателей

	Устойчивость ассортимента товара
	0,45
	З1

	Дополнительное обслуживание покупателей
	0,20
	З2

	Затраты времени покупателей на ожидание обслуживания
	0,35
	З3

	Культура обслуживания, по мнению покупателей
	1,0
	З4



Обобщающий коэффициент 0,901 и более свидетельствует о высоком обслуживании покупателей; значение показателя от 0,701 до 0,900 – средний уровень; значение показателя от 0,700 и ниже определяет низкое качество обслуживания покупателей.
По второй методике, обобщающий коэффициент определяется следующим образом:

КОБ =((ЗПУ × Ку) + (ЗПВ× КВ) + (ЗИД×КД) +(ЗПО× КО) +(ЗПЗ×ИЗ) + (ЗКТ ×КТ)) ×КМ   

где КУ – коэффициент устойчивости ассортимента товаров; КВ – коэффициент внедрения прогрессивных форм продажи товаров; КД – коэффициент дополнительного обслуживания покупателей; КО – коэффициент затрат времени на ожидание обслуживания; ИЗ – коэффициент завершенности покупки; КТ – коэффициент качества труда коллектива магазина; КМ – коэффициент культуры обслуживания, по мнению покупателей.

Значимость показателей приведена в табл. 17.

Таблица 17– Значимость показателей в общем уровне качества обслуживания  

	Показатель
	Значимость

показателя
	Условное

обозначение

	А
	1
	2

	Устойчивость ассортимента товаров
	0,21
	Зпу

	Внедрение прогрессивных форм продажи
	0,14
	Зпв

	Дополнительное обслуживание
	0,08
	Зид

	Затраты времени на ожидание обслуживания
	0,18
	Зпо

	Завершенность покупки
	0,18
	Зпз

	Качество труда коллектива
	0,21
	Зкт


 В зависимости от величины обобщающего показателя уровня культуры обслуживания покупателей, магазины могут быть отнесены к высокому качеству обслуживания:

– продовольственные магазины – 0,80 и выше;

– непродовольственные магазины – 0,70 и выше

9.Выводы и предложения

В данном пункте формулируются основные выводы и предложения, которые были обозначены в каждом вопросе программы практики; дается  комплексная оценка деятельности торгового предприятия, и предлагаются мероприятия по ее совершенствованию.  

Рекомендации по улучшению организации торговли должны быть обоснованы и иметь практическую значимость.

8. Образовательные, научно-исследовательские и научно- производственные технологии, используемые на учебной (производственной) практике
Научное исследование – это обоснованное применение научного предвидения  будущего развития коммерческих явлений и процессов.  Исследование коммерческой деятельности является поисковым и должно  сочетать в себе идею с реальными достижениями науки и техники в сфере коммерции.

Идеи в коммерции рождаются из практики коммерческих организаций, исследований потребностей покупателей. Развитие идеи до стадии решения конкретной задачи совершается, как плановый процесс научного исследования, который может быть выражен в виде схемы научного исследования.

В ходе практики студенты используют технологии конспектирования, реферирования, анализа научной и методической литературы по специальности, сбора и обработки практического материала, написания отчета. 

Взаимосвязь практики и активных методов обучения позволяет повысить качество подготовки выпускников и эффективность практики.  

Само по себе достижение студентами определенного результата является важным элементом активного творчества, а использование результатов практики в учебном процессе отражает его активизацию и обеспечивает связь практики с проблемным обучением. 

Практическая составляющая естественным образом придает учебному процессу индивидуальный, авторский и инициативный характер. Объективный характер придает участие третьей стороны: руководителей и специалистов предприятий (учреждений, организаций) – мест практики. 

Участие студентов в реальной практической деятельности предприятий, организаций и фирм позволяет повысить эффективность использования активных методов обучения. 

Рабочие материалы и результаты учебной практики могут и должны использоваться как непосредственно студентами, так и руководителями, и другими преподавателями в учебном процессе. Студенты используют их как результаты собственной активной самостоятельной деятельности в качестве примеров для иллюстрации и интерпретации основных положений изучаемых теоретических курсов. 

Преподаватели используют их как апробированные материалы, актуализирующие, иллюстрирующие, интерпретирующие, дополняющие и развивающие основные теоретические положения учебных курсов соответствующих дисциплин учебных планов. 

Наиболее удачными формами активного обучения, в которых легко могут быть использованы результаты практики, являются: конференции, семинары, «круглые столы» по итогам практики; деловые (ролевые) игры. 

Итоговые конференции, семинары и «круглые столы» по результатам практики как формы активных методов обучения показывают степень развития исследовательских навыков студентов, их умение работать с информационными ресурсами, степень формирования профессиональных навыков и умений на основе усвоенных теоретических знаний. Дискуссия на «круглом столе» способствуют приобретению студентами навыков профессионального мышления, позволяет выявить ключевые проблемы профессиональной деятельности, определить позицию студентов по анализируемой проблеме, выработать алгоритм ее решения, учитывая собственный опыт, полученный во время практики. 

Такие формы дают возможность обменяться опытом и знаниями, полученными студентами во время практики на предприятиях различных форм собственности, с различной корпоративной культурой, в разных структурных подразделениях. 

9. Учебно - методическое обеспечение самостоятельной работы студентов на учебной  практике

Учебная практика осуществляется в соответствие с задачами профессиональной деятельности бакалавра коммерции. 

В процессе прохождения практики студент по профилю «Коммерция» изучает самостоятельно следующие вопросы деятельности предприятия в соответствии с полученной подготовкой и функциональными обязанностями на занимаемом рабочем месте: 

1) изучает и анализирует основные этапы договорной работы; 

2) изучает содержание работ по закупке товаров: выявляет и анализирует источники закупки товаров, определяет спрос покупателей, участвует в формировании и предоставлении заказов поставщикам или заключении с ними договоров, осуществлении контроля за поставками и ведением претензионной работы, стимулировании сбыта; 

3) знакомится с управлением товарными запасами: информацией о состоянии товарных запасов, использовании ее для правильного определения объема закупок; 

4) принимает участие в организации доставки товаров от поставщика (или отгрузки товарополучателю) и знакомится с транспортно-экспедиционными операциями на этапах отправления и приемки товаров, при доставке их автомобильным и железнодорожным транспортом; 

5) знакомится с организационной структурой склада и функциями его работников, комплексов операций, связанных с подготовкой к приемке и приемкой товаров, размещением их на хранение, организацией хранения и подготовкой к отпуску покупателям; изучает организационно-экономические принципы хранения; 

6) выполняет в качестве дублера следующие операции: приемку товаров на складе (в магазине), проверку товаров по количеству и качеству, оформление приемно-сдаточных документов, регистрацию принятых товаров; 

7) изучает принципы хранения товаров в магазине: планирование складской площади, размещение товаров, обеспечение их безопасности, организацию учета и отпуска товаров со склада, применение подъемно-транспортного оборудования; 

8) изучает организацию работ по продажам товаров методами, существующими на предприятии и способствующим увеличению товарооборота и прибыли; изучает экономические, технологические и социальные показатели, характеризующие продажи товаров, работу по их стимулированию; знакомится с оформлением документов и учетом товаров в процессе продажи. 

В зависимости от организационной формы, вида и типа торгового предприятия руководители практики могут давать студенту (или группе студентов) конкретные задания из вышеперечисленных на период прохождения производственной практики. 

В отдельных случаях структура отчета может быть изменена в соответствии с индивидуальным заданием, полученным от руководителя практики от института.

Порядок представления, структура отчета

Структура отчета включает: титульный лист, содержание отчета (перечень заданий) и приложения.

Содержание практики определяется структурой и содержанием отчета. Отчет обязательно должен содержать не только информацию о выполнении заданий программы практики, но и анализ этой информации, выводы и рекомендации, разработанные каждым студентом самостоятельно. 

В приложения к отчету включают таблицы, схемы, графики, копии документов, не представляющих коммерческую тайну, а также дневник прохождения  практики  на предприятии, в котором должны найти отражение конкретные действия студента в процессе практической  деятельности на предприятии.

Отзыв-характеристика руководителя практики от предприятия (организации) о выполнении студентом-практикантом своих обязанностей должна быть заверена печатью предприятия (организации).

Примерный объем отчета по учебной  (производственной)  практике – 40-50 страниц без приложений. 

10. Формы промежуточной аттестации (по итогам практики)

Подготовленный отчет представляется студентом на кафедру руководителю по практике в сроки, указанные в дневнике прохождения практики.  

Отчет может быть не допущен к защите при невыполнении существенных разделов программы практики, а также при грубых нарушениях правил оформления отчета.

Защита отчета проводится публично.

К защите студент предоставляет следующие материалы:

– отчет;

– дневник прохождения практики;   

– индивидуальное задание. 

Порядок защиты отчета предусматривает ответы студента на вопросы членов комиссии.  

Решение об оценке принимается членами комиссии по результатам анализа представленного отчета, дневника прохождения практики, отзыва и  ответов  студента на вопросы.

11. Учебно-методическое и информационное обеспечение практики

а) Нормативные и законодательные акты
1. Гражданский кодекс Российской Федерации: Части первая, вторая. 

2. Трудовой кодекс Российской Федерации от 30.12.2001 N 197-ФЗ с изм. и доп. 

3. Федеральный закон «Об основах государственного регулирования торговой деятельности» от 28 декабря 2009 г. № 381-ФЗ 

4. Закон РФ от 7 февраля 1992 г. №2300-I «О защите прав потребителей» с изм. и доп. 

5. Правила продажи отдельных видов товаров, утв. Постановлением Правительства РФ от 19.01.1998 № 55 с изм. и доп. 

6. ГОСТ Р 51303-99 Торговля. Термины и определения 

7. ГОСТ Р 51304-2009 Услуги торговли. Общие требования 

8. ГОСТ Р 51305-2009 Услуги торговли. Требования к персоналу 

9. ГОСТ Р 51773-2009 Услуги торговли. Классификация предприятий торговли 

б) Литература
Основная
10. Дашков Л.П., Памхбухчиянц В.К. Организация, технология и проектирование торговых предприятий: учебник.-  9-е изд., перераб. и доп.- М: Дашков и Ко, 2006. – 520 с

11. Панкратов Ф.Г., Солдатова Н.Ф. Коммерческая деятельность. Учебник.- М: Дашков и Ко, 2010. – 500 с. 

12. Половцева Ф.П. Коммерческая деятельность: Учебник. - М.: ИНФРА-М, 2010. – 248 с. 

Дополнительная
13. Берман Б., Эванс Дж. Р. Розничная торговля: стратегический подход. М.: Вильямс. 2008. – 1184 с. 

14. Бузукова Е.А. Закупки и поставщики. Курс управления ассортиментом в рознице. СПб: Питер, 2009. – 432 с. 

15. Голова А.Г. Управление продажами. – М.: ИТК «Дашков и К», 2010. – 280 с. 

16. Сысоева С.В. Стандарт розничного магазина. Разработка инструкций и регламентов – С.-Пб.: Питер, 2009. – 144 с. 

17. Ферни Дж. Принципы розничной торговли / Джон Ферни, Сьюзанна Ферни, Кристофер Мур. – М. ЗАО «Олимп-Бизнес», 2008. – 416 с. 

22. Журналы: «Маркетинг в России и за рубежом», «Новости торговли», «Российская торговля», «Секрет фирмы», «Торговое оборудование», «Управление каналами дистрибуции», «Управление магазином» и т.д. 

в) Программное обеспечение и Интернет-ресурсы 
1. www.aup.ru – Менеджмент и маркетинг в бизнесе 

2. www.budgetrf.ru – Бюджетная система РФ 

3. www.businesspress.ru - Деловая пресса. Электронные газеты 

4. http://www.cfin.ru/ - Корпоративный менеджмент 

5. http://www.ko.ru/ - журнал «Компания» 

6. www.consultant.ru - «Консультант Плюс» 

7. www.devbusiness.ru – Развитие бизнеса.Ру 

8. www.garant.ru - Система Гарант 

9. www.gks.ru - Федеральная служба государственной статистики 

10. www.rbc.ru – РосБизнесКонсалтинг 

11. http://www.retail.ru/ - Все о розничной торговле 

12. www.russianmarket.ru – Маркетинговые исследования и аналитические материалы 

13. www.sostav.ru – Реклама, маркетинг, PR 

12. Материально-техническое обеспечение учебной (производственной) практики
Для материально-технического обеспечения  производственной  практики используются компьютерные классы, специализированная аудитория и  фонд библиотеки.

В библиотеке вуза студентам обеспечивается доступ к справочной, научной и учебной литературе, монографиям и периодическим научным изданиям по специальности.
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1. Цели производственной практики
Производственная практика как часть основной образовательной программы является завершающим этапом обучения и проводится после освоения студентами программы теоретического и практического обучения с целью развития у студентов профессиональных компетенций, выработки практических навыков, а также закрепление и углубление теоретических знаний.
Цель производственной практики – закрепить теоретические знания, полученные студентами за время обучения в КГТЭИ, сформировать умения применять их в самостоятельной профессиональной деятельности, а также необходимые общекультурные и профессиональные компетенции.

2. Задачи производственной практики

Задачи производственной практики:

- углубление и закрепление теоретических знаний, приобретение  практических умений и навыков профессиональной деятельности;

-  анализ результатов и эффективности  коммерческой деятельности на основе полученных знаний в процессе теоретического обучения;

- ознакомление с технологией коммерческой деятельности;

- закрепление теоретических знаний в процессе выполнения конкретной работы на предприятии;

- изучение практики работы предприятия и овладения современными методами работы;

- приобретение практических навыков решения конкретных управленческих задач деятельности предприятий;

- ознакомление с различными методиками, применяемыми в предприятии для повышения эффективности деятельности предприятия;

- освоение современных информационных технологий, используемых в деятельности коммерческих предприятий;

-  разработка предложений по улучшению работы предприятия;

- проведение научно-исследовательской работы в соответствии с индивидуальным заданием по теме дипломной работы;

- сбор, систематизация и предварительная обработка материалов для подготовки и написания выпускной квалификационной работы.

Организация производственной практики направлена на обеспечение  непрерывности  и последовательности овладения студентами профессиональной деятельностью в соответствии с требованиями к уровню подготовки выпускника.

3. Место производственной практики в структуре ОПП ВПО

Производственная практика студентов является составной частью основной образовательной программы высшего профессионального образования по направлению подготовки 100700.62 «Торговое дело» - профилю «Коммерция»,  является обязательным этапом обучения бакалавра и предусматривается рабочим планом.

Производственная практика осуществляется после окончания теоретического курса и базируется на знаниях, получаемых на учебной практике и изучении следующих дисциплин профессионального цикла: экономика организации, статистика, маркетинг, коммерческая деятельность, теоретические основы товароведения, логистика, менеджмент, правовое регулирование коммерческой деятельности, рекламная деятельность; организация, технология и проектирование предприятий; информационные технологии в профессиональной деятельности.

4. Формы проведения производственной практики

Производственная практика проводится в форме профессиональной работы студентов на рабочих местах в соответствии с профилем подготовки. Основными методами изучения деятельности на предприятии является личное наблюдение, ознакомление с коммерческой документацией, выполнение индивидуального задания по теме дипломной работы.

Производственная практика предусматривает сбор, систематизацию и обобщение материала для подготовки выпускной квалификационной работы, решение поставленной проблемы на материалах деятельности конкретной организации (предприятия) с применением методов  системного анализа, экономики – математических методов и моделей и т.п. Систематизация и обобщение сведений предприятия позволит определить его конкурентоспособность, результаты коммерческой деятельности, финансовое состояние, обосновать мероприятия по совершенствованию коммерческой деятельности. Практика студентов как вид учебной работы завершается защитой отчета по практике.
Для студентов очной формы обучения (в отдельных случаях и для студентов заочных форм обучения) при прохождении производственной практики предусмотрено выполнение индивидуального задания согласно тематике научно-исследовательской работы кафедры или выпускных квалификационных работ с элементами НИРС.
Руководитель практики от института назначается заведующим кафедрой, что оформляется соответствующим приказом по институту о направлении студентов на практику.

Перед началом практики ответственными за проведение практики, проводится организационное собрание студентов, которое является важным мероприятием, так как от него зависит дисциплина студентов во время практики, уровень овладения ими профессиональными компетенциями, соблюдение сроков практики.

Руководитель практики от института выполняет следующую работу:

- выдает студентам направление и программу прохождения преддипломной практики;

- организует распределение студентов по базам практики; 

- оказывает студентам методическую и организационную помощь при выполнении ими программы практики, индивидуальных заданий и сборе материалов к выпускной квалификационной работе;

-  осуществляет консультирование студентов по вопросам программы практики для  написания отчета;

- контролирует работу студента-практиканта согласно графику прохождения практики;

- осуществляет рецензирование отчета по практике, согласно утвержденной программе;

- организует комиссионную  защиту отчета.

Руководство практикой на предприятии осуществляет специалист предприятия по распоряжению руководителя предприятия.

Руководитель практикой от предприятия должен:

- организовать рабочие места для студентов-практикантов;

- ознакомить студента с коммерческой, экономической,  финансовой работой на предприятии;

- предоставлять студенту статистическую и экономическую, (не являющуюся коммерческой тайной) информацию, необходимую для написания отчета по практике и  подготовки дипломной работы;

-  осуществлять консультирование студентов-практикантов по вопросам программы практики, с привлечением специалистов предприятия.

- оказывать помощь студенту в сборе, систематизации и анализе первичной информации на предприятии для выполнения дипломной работы;
-  оформлять необходимую документацию по практике;

- по окончании практики дать заключение о работе студента с оценкой общепрофессиональной подготовки, отношении к выполнению программы практики.

5. Место и время проведения производственной практики

Производственная  практика бакалавров проводится в коммерческих предприятиях (организациях) различных видов деятельности, различных организационно-правовых форм. 

Прохождение студентами производственной практики осуществляется на основе договоров, заключенных между Институтом и предприятиями (организациями) обязаны предоставить места для прохождения практики студентами института. 

Базы практики для студентов должны отвечать следующим основным требованиям:

- соответствовать профилю подготовки специалиста;

- располагать квалифицированными кадрами для руководства практикой  студентов.

Разрешается самостоятельный выбор студентом очной формы обучения базы практики. Целесообразность индивидуального прохождения практики студентом определяется заведующим кафедрой на основании личного заявления студента и гарантийного письма (соглашения) от предприятия (организации), предоставляющего место для прохождения практики. 

Бакалавры заочной формы обучения, работающие по профилю  избранной специальности, имеют возможность самостоятельно организовать практику в соответствии с определенным порядком.

Оформление студентов на практику закрепляется соответствующим приказом ректора.

Закрепление студентов на практику оформляется приказом руководителя  соответствующего предприятия.

При прохождении производственной практики студент должен ознакомиться с организацией коммерческой деятельности.

До выхода на производственную практику студент обязан:

- выбрать научного руководителя по выпускной квалификационной работе, т.к. данный преподаватель будет  являться руководителем производственной практики;

- согласовать тему выпускной квалификационной  работы, определив ее согласно тематике, с научным руководителем;

- написать заявление на специальном бланке, обозначив место прохождения практики;

- получить соответствующую документацию: 

направление/отзыв; 

дневник о прохождении практики; 

бланк соглашения.

Производственная практика студентов проводится на предприятиях в течение четырех недель, по окончании сессии, завершающей восьмой семестр. 

6. Компетенции обучающегося, формируемые в результате прохождения производственной практики

Процесс прохождения производственной практики направлен на формирование следующих компетенций:

владением культурой мышления, способностью к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения (ОК-1);

умением логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь, способностью свободно владеть литературной и деловой письменной и устной речью на русском языке, навыками публичной и научной речи; создавать и редактировать тексты профессионального назначения, анализировать логику рассуждений и высказываний (ОК-2);

готовностью к кооперации с коллегами, работе в коллективе, способностью работать в команде и самостоятельно, а также быть коммуникативным, толерантным и честным; способностью проявлять организованность, трудолюбие, исполнительскую дисциплину (ОК-3);

способностью находить организационно-управленческие решения в нестандартных ситуациях, самостоятельно принимать решения и готовностью нести за них ответственность      (ОК-4);

осознанием сущности и значением информации в развитии современного общества; владением основными методами и средствами получения, хранения, переработки информации; навыками работы с компьютером как средством управления информацией (ОК-8);

способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем (ПК-1);

умением пользоваться нормативными документами в своей профессиональной деятельности, готовностью к соблюдению действующего законодательства и требований нормативных документов (ПК-2);

торгово-технологическая деятельность:

способностью управлять ассортиментом и качеством товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества товаров и их сохранение, эффективно осуществлять контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству (ПК-3);

способностью прогнозировать бизнес-процессы и оценивать их эффективность (ПК-4);

способностью осуществлять управление торгово-технологическими процессами на предприятии, регулировать процессы хранения, проводить инвентаризацию, определять и минимизировать затраты материальных и трудовых ресурсов, а также учитывать и списывать потери (ПК-5);

готовностью к выявлению и удовлетворению потребностей покупателей товаров, их формированию с помощью маркетинговых коммуникаций, способностью изучать и прогнозировать спрос потребителей, анализировать маркетинговую информацию, конъюнктуру товарного рынка (ПК-6);

способностью идентифицировать товары для выявления и предупреждения их фальсификации (ПК-7);

способностью распознавать и оценивать опасности разных видов с учетом общепринятых критериев (ПК-9);

способностью выбирать деловых партнеров, проводить с ними деловые переговоры, заключать договора и контролировать их выполнение (ПК-10);

способностью осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) (ПК-11);

готовностью работать с технической документацией, необходимой для профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) и проверять правильность ее оформления (ПК-12);

способностью обеспечивать материально-техническое снабжение предприятия, закупки и продажу (сбыт) товаров, управлять товарными запасами (ПК-13);

готовностью участвовать в выборе и формировании логистических цепей и схем в торговых организациях, способностью управлять логистическими процессами и изыскивать оптимальные логистические системы (ПК-15);

способностью проводить научные, в том числе маркетинговые, исследования в профессиональной деятельности (ПК-16).

7. Структура и содержание производственной практики

Общая трудоемкость производственной практики составляет 6 зачетных единиц, 216 часов.

Прохождение производственной практики студентами должно быть обеспечено документами и учебно-методическим материалами. Для этого в установленные учебными планами сроки факультетом подготавливаются:

· договоры, заключенные между Институтом и предприятиями (организациями), и или гарантийные письма от предприятий (организаций) о приеме студентов на практику;

· распоряжение декана факультета о направлении студентов на производственную  практику;

· направление студентов на практику (в соответствии с договором и/или гарантийным письмом);

· программа по  производственной практике и дневник.

Перед началом практики заведующим кафедрой или ответственным по практике по кафедре проводится организационное собрание, на котором рассматриваются следующие вопросы:

· успеваемость по результатам сессии для выявления студентов, имеющих академическую задолженность, и установление сроков её ликвидации, на практику направляются только успевающие студенты;

· ознакомление студентов с их распределением по объектам практики;

· информация о руководителях практики от кафедры;

· цели и задачи практики;

· требования к трудовой дисциплине во время прохождения практики;

· общие указания по соблюдению Правил техники безопасности и действующих Правил  внутреннего распорядка на предприятиях (в организациях).

Этапы практики:

5. Подготовительный этап;

6. Исследовательский этап;

7. Обработка и анализ полученной информации;

8. Подготовка отчета по практике.

Таблица 1 – Этапы и виды работ производственной практики

	Разделы (этапы) практики
	Виды производственной работы на практике, включая самостоятельную работу студентов и трудоемкость

(в часах)
	Формы текущего контроля

	
	сбор и обработка  фактического материала
	систематизация  фактического материала
	всего
	

	1. Подготовительный этап
	
	
	6
	Собрание

	2 Исследовательский этап
	
	
	
	

	2.1 Организационно – коммерческая характеристика организации
	10
	10
	20
	Схема

	2.2 Анализ рынка предприятия
	10
	10
	20
	Бальная оценка, графический метод

	2.3 Материально – техническое обеспечение коммерческой деятельности
	10
	10
	20
	Таблица

	2.4 Финансовое обеспечение коммерческой деятельности
	10
	10
	20
	Таблица

	2.5 Трудовое обеспечение коммерческой деятельности
	10
	10
	20
	Таблица

	2.6 Информационное обеспечение коммерческой деятельности
	10
	10
	20
	Модель, схема, описание

	2.7 Организация закупки товаров
	10
	10
	20
	Таблица

	2.8 Организация продажи (сбыта) товаров
	10
	10
	20
	Таблица

	3. Анализ полученной информации, выводы и рекомендации
	10
	10
	20
	Выводы и предложения 

	4. Подготовка отчета
	-
	30
	30
	Отчет

	Всего
	90
	126
	216
	


Содержание производственной практики

1 Организационно – коммерческая характеристика организации

1.1 Организационно – правовая характеристика организации

Организационно – правовая  характеристика исследуемого предприятия содержит информацию:

6) Краткая характеристика организационно-правовой формы исследуемого торгового предприятия;

7) Дата учреждения или создания предприятия, его регистрация;

8) Юридический адрес организации, фактический адрес месторасположения торгового предприятия.

9) Основные цели организации, задачи;

10) Основные виды деятельности, его специализация;

11.  Система управления предприятием;

Организационно - правовые формы коммерческих организаций определены Гражданским кодексом РФ (ст. 50. п. 2). Организационно-правовая форма предприятия -  это система норм, определяющая отношения между партнерами по предприятию. Организации могут быть образованы в форме обществ, товариществ. Предприятие также может принадлежать индивидуальному предпринимателю.

1.2 Организационная структура

Структура организации может быть также определена как совокупность приемов и способов разделения труда между различными звеньями, задачами и координация выполнения этих задач.

Формирование организационной структуры предприятия включает два аспекта: 1) определение подхода и  места коммерческих служб  в структуре управления предприятием, установление соподчиненности и функций; 2) распределение функций между отдельными группами и работниками.

При написании данного вопроса схематично показать организационную структуру, обозначить ее тип и вид. Для небольшого предприятия представить соподчиненность руководителей, специалистов, вспомогательного персонала.

При раскрытии данного вопроса необходимо проанализировать функциональные обязанности  работников с целью выявления дублирования выполняемых операций и эффективности организационного построения структуры управления; обозначить взаимосвязь между функциональными подразделениями организации. 

2 Анализ рынка предприятия

2.1 Географические границы 

В данном вопросе обозначить зону обслуживания и место предприятия на рынке

2.2 Товарные границы 

В данном вопросе представить характеристику реализуемых товаров и услуг

2.3 Конкурентные границы

В данном вопросе необходимо оценить конкурентоспособность исследуемого предприятия, используя метод сравнительного анализа, графический метод, например:
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Рисунок 1 – Конкурентоспособность супермаркетов

3 Материально – техническое обеспечение коммерческой деятельности

3.1 Анализ основных средств предприятия

Таблица 1- Анализ структуры основных фондов предприятия

	Показатели
	На начало отчетного года
	На конец отчетного года
	Темп изменения, %

	
	стоимость, тыс. руб.
	удельный вес, %
	стоимость, тыс. руб.
	удельный вес, %
	

	Основные фонды, всего, 

в т.ч.
	
	
	
	
	

	- здания и сооружения
	
	
	
	
	

	- машины и оборудование
	
	
	
	
	

	- транспорт-ные средства
	
	
	
	
	

	- другие виды основных средств
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

При рассмотрении данного вопроса необходимо приложить  экспликацию предприятия, дать анализ планировки торгового предприятия с учетом перемещения товаров, проанализировать взаимосвязь помещений; обозначить общую и торговую площади предприятия.

3.2 Анализ оборотных средств предприятия

Таблица 2 - Анализ состава и структуры оборотных средств

	Виды оборотных средств
	На  начало отчетного года
	На конец отчетного года
	отклонение
	Темп изме-нения, %

	
	стоимость, тыс. руб.
	уд. вес, %
	стоимость, тыс. руб.
	уд. вес, %
	по стоимости, тыс.

руб.
	по уд.

весу, %
	

	Оборотные средства, всего
	
	
	
	
	
	
	

	в том числе:
	
	
	
	
	
	
	

	товарные запасы
	
	
	
	
	
	
	

	денежные средства
	
	
	
	
	
	
	

	дебиторская задолженность
	
	
	
	
	
	
	

	Прочие активы
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

3.3 Оценка эффективности использования материально – технических ресурсов предприятия

Таблица 3 -  Анализ эффективности использования основных фондов

	Показатели
	Методика расчета
	Прош-лый год
	Отчет-ный год
	Отклоне-ние (+;-)

	Среднегодовая стоимость основных фондов, тыс. руб.
	
	
	
	

	Фондоотдача, на 1 руб.
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	Фондоемкость, на 1 руб.
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	Фондовооруженность, на 1 чел.
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	Фондооснащенность, на 1 чел. торгово – оперативного персонала
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	Фондорентабельность, на 1 руб.
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Условные обозначения:

ТО – товарооборот, тыс. руб., Чтоп – численность торгово – оперативного персонала, чел.


[image: image8.wmf]ОФ

  - среднегодовая стоимость основных фондов, тыс. руб.


[image: image9.wmf]Ч

 - среднесписочная численность работников предприятия, чел.

ЧП – чистая прибыль, тыс. руб.

Сделать соответствующие выводы.

Таблица 4 -  Анализ эффективности использования оборотных средств 

	Показатели
	Методика расчета
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение (+;-)

	Время обращения оборотных средств, дни
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	Скорость обращения оборотных средств, обороты
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	Коэффициент эффективности использования  оборотных средств, на 1 руб.
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Условные обозначения:


[image: image13.wmf]ОС

- средний размер оборотных средств предприятия, тыс. руб.

Сделать соответствующие выводы.

Проанализировать систему организации и планирования материально-технического обеспечения предприятия.
4 Финансовое обеспечение коммерческой деятельности

4.1 Анализ основных экономических показателей

Таблица 5 – Анализ основных экономических показателей деятельности торгового предприятия (розничного, оптового)

	Показатели
	Ед. изм
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение,  (+;-)
	Темп измене-ния,

%

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1. Оборот розничной (оптовой) торговли (без НДС)
	тыс. руб.
	
	
	
	

	2. Торговая площадь
	м2
	
	
	
	

	3. Оборот розничной (оптовой) торговли на 1м2 торговой (складской) площади 
	тыс. руб./м2
	
	
	
	

	4. Численность работников, всего
	чел.
	
	
	
	

	в т.ч. численность торгово – оперативного (складского) персонала
	чел.
	
	
	
	

	5. Производительность труда одного работника 
	тыс.руб

/чел.
	
	
	
	


	6. Производительность труда одного торгово - оперативного (складского) работника
	тыс.руб/

чел.
	
	
	
	

	7. Среднемесячная заработная плата одного работника 
	тыс. руб. 
	
	
	
	

	8. Фонд заработной платы 

- сумма
	тыс. руб. 
	
	
	
	

	-уровень фонда заработной платы
	%
	
	
	
	

	9. Валовая прибыль

-сумма

-уровень 
	тыс.руб

%
	
	
	
	

	10. Издержки обращения

-сумма

-уровень 
	тыс.руб

%
	
	
	
	

	11. Прибыль (убыток) от продаж

-сумма 

-рентабельность продаж 
	тыс.руб

%
	
	
	
	

	12. Проценты к получению
	тыс.руб.
	
	
	
	

	13. Проценты к уплате
	тыс.руб.
	
	
	
	

	14. Прочие доходы
	тыс. руб.
	
	
	
	

	15. Прочие расходы
	тыс. руб.
	
	
	
	

	16.Прибыль (убыток) до налогообложения

- сумма
	тыс. руб.
	
	
	
	

	- рентабельность предприятия
	%
	
	
	
	

	17. Текущий налог на прибыль и иные аналогичные платежи
	тыс. руб.
	
	
	
	

	18. Чистая прибыль

-сумма 
	тыс.

руб.
	
	
	
	

	- рентабельность конечной деятельности 
	%
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 6 – Анализ влияния цен и физического объема продаж на оборот торгового предприятия (оптового, розничного)

	Годы
	Оборот розничной (оптовой) торговли
	Индекс цен


	Абсолютное изменение оборота розничной (оптовой) торговли, тыс. руб.
	Темп изменения, %

	
	в дейст-вующих

ценах
	в сопос-тавимых

ценах
	
	всего
	в том числе за счет изменения
	в дейст-вующих

ценах
	в сопос-тавимых

ценах

	
	
	
	
	
	цен
	физического объема
	
	

	Прошлый
	
	
	
	
	
	
	
	

	Отчетный
	
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 7 – Анализ основных показателей рентабельности деятельности торгового предприятия за два года, %

	Показатели
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение

	Рентабельность продаж
	
	
	

	Рентабельность предприятия
	
	
	

	Рентабельность конечной деятельности
	
	
	

	Рентабельность затрат
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

4.2 Анализ источников финансирования

Таблица 8 – Анализ динамики и структуры финансовых ресурсов предприятия 
	Показатель
	На конец прошлого года
	На конец отчетного года
	Абс. отклон.
	Темп измене-ния, %

	
	сумма, тыс.руб.
	уд. вес, %
	сумма, тыс.руб.
	уд. вес, %
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	1. Всего источников финансовых ресурсов
	
	
	
	
	
	

	в т.ч.
	
	
	
	
	
	

	2. Собственный капитал
	
	
	
	
	
	

	из них:
	
	
	
	
	
	

	2.1.Уставный капитал
	
	
	
	
	
	

	2.2.Добавочный капитал
	
	
	
	
	
	

	2.3. Нераспределенная прибыль
	
	
	
	
	
	

	3. Заемный капитал
	
	
	
	
	
	

	3.1 Долгосрочные обязательства
	
	
	
	
	
	

	3.2 Краткосрочные обязательства, в т.ч. кредиты и займы
	
	
	
	
	
	

	3.3 Кредиторская задолженность
	
	
	
	
	
	

	в т.ч.
	
	
	
	
	
	

	поставщики и подрядчики
	
	
	
	
	
	

	по оплате труда
	
	
	
	
	
	

	по социальному страхованию и обеспечению
	
	
	
	
	
	

	задолженность перед бюджетом
	
	
	
	
	
	

	прочие кредиторы
	
	
	
	
	
	

	3.4 Прочие обязательства
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 9 - Коэффициенты финансовой устойчивости 
	Показатели
	Нормальное ограничение
	На конец прошлого года
	На конец отчетного года
	Абсолют-ное отклоне-ние
	Отклонение от нормаль-ного ограниче-ния

	1
	2
	3
	4
	5
	6

	1. Коэффициент автономии
	Ka>=0,5
	
	
	
	

	2. Коэффициент финансовой устойчивости (соотношения собственных и заемных средств)
	Кфу>=1
	
	
	
	

	3. Коэффициент обеспеченности собственными средствами
	Косс>0,1
	
	
	
	

	4. Коэффициент текущей ликвидности
	Ктл>1
	
	
	
	


Формулы для расчета: 
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Сделать соответствующие выводы.

4.3 Анализ доходов предприятия

Таблица 10 – Анализ состава и структуры доходов предприятия

	Показатели
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение (+,-)
	Темп изме-нения, %

	
	сумма, тыс. руб.
	уд. вес, %
	сумма, тыс. руб.
	уд. вес, %
	по сумме, тыс.

руб.
	по уд.

весу, %
	

	Доходы, всего 

в том числе:
	
	
	
	
	
	
	

	валовая прибыль
	
	
	
	
	
	
	

	проценты к получению
	
	
	
	
	
	
	

	прочие доходы
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 11 – Анализ динамики валовой прибыли предприятия

	Показатели
	Предшедствующий год
	Прошлый год
	Отчетный год
	Темп изменения к предшествующему  году, %
	Темп изменения к прошлому году, %

	Оборот торговли, тыс. руб.
	
	
	
	
	

	Валовая прибыль, тыс. руб.
	
	
	
	
	

	уровень валовой прибыли
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

4.4 Анализ расходов предприятия

Таблица 12 – Анализ состава и структуры расходов торгового предприятия (оптового, розничного)

	Показатели
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение (+,-)
	Темп изме-нения, %

	
	сумма, тыс. руб.
	уд. вес, %
	сумма, тыс. руб.
	уд. вес, %
	по сумме, тыс.

руб.
	по уд.

весу, %
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Расходы, всего

в том числе:
	
	
	
	
	
	
	

	издержки обращения, всего 

из них
	
	
	
	
	
	
	

	транспортные расходы
	
	
	
	
	
	
	

	расходы на оплату труда
	
	
	
	
	
	
	

	отчисления на социальные нужды
	
	
	
	
	
	
	

	расходы на аренду, содержание зданий, сооружений, оборудования, инвентаря
	
	
	
	
	
	
	

	амортизация основных средств
	
	
	
	
	
	
	

	расходы на ремонт основных фондов
	
	
	
	
	
	
	

	расходы на топливо, газ, электроэнергию для производственных нужд
	
	
	
	
	
	
	

	расходы на хранение, подсортировку, обработку, упаковку товаров
	
	
	
	
	
	
	

	расходы на рекламу
	
	
	
	
	
	
	

	потери товаров и технологические отходы
	
	
	
	
	
	
	

	расходы на тару
	
	
	
	
	
	
	

	прочие расходы
	
	
	
	
	
	
	

	Проценты к уплате
	
	
	
	
	
	
	

	Прочие расходы
	
	
	
	
	
	
	

	Текущий налог на прибыль и иные аналогичные платежи
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

5 Трудовое обеспечение коммерческой деятельности

5.1 Анализ структуры персонала
Для более полного анализа следует проанализировать штатное расписание предприятия, выделив административно-управленческий, торгово-оперативный и младший обслуживающий персонал. 

Таблица 13 - Характеристика персонала торгового предприятия

	Персонал
	Должность
	Прошлый год
	Отчетный год
	Откло-

нение

	
	
	количес-тво, чел
	удельный вес, %
	количес-тво, чел.
	удельный вес, %
	

	Административно-

управленческий
	
	
	
	
	
	

	Торгово-оперативный
	
	
	
	
	
	

	Вспомогательный 
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	


Проанализировав структуру работников, необходимо сформулировать вывод об оптимальном соотношении численности персонала.

Таблица 14 - Анализ персонала предприятия по половозрастному составу

	Персонал
	Коли-

чество, всего,

чел.
	Мужчины
	Женщины

	
	
	до 30 лет, чел.
	от 30 – 60 лет, чел.
	свыше 60 лет
	до 30 лет, чел.
	от 30 – 60 лет, чел.
	свыше 55 лет

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Административно - управленческий 
	
	
	
	
	
	
	

	Уд. вес, %
	
	
	
	
	
	
	

	Торгово - оперативный
	
	
	
	
	
	
	

	Уд. вес, %
	
	
	
	
	
	
	

	Вспомогательный 
	
	
	
	
	
	
	

	Уд. вес, %
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	

	Удельный вес от общей численности работников, %
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 15 - Анализ персонала предприятия по уровню образования

	Персонал
	Кол-

во, всего,

чел.
	Высшее специальное
	Среднее специальное
	Среднее
	Прочее

	
	
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %

	Административно - управленческий 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Торгово - оперативный 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вспомогательный 
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Удельный вес от общей численности работников, %
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 16 - Анализ персонала предприятия по стажу работы в торговле 

	Персонал
	Количест-во, всего,

чел.
	1 – 3 года
	3- 8 лет
	Более 8 лет

	
	
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %
	чел.
	доля, %

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Административно - управленческий 
	
	
	
	
	
	
	

	Торгово - оперативный 
	
	
	
	
	
	
	

	Вспомогательный 
	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	
	

	Уд. вес от общей численности работников, %
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

5.2 Оценка эффективности использования трудовых ресурсов предприятия

Таблица 17 -  Анализ эффективности использования трудовых ресурсов торгового предприятия

	Показатели
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклоне-ние
	Темп изменения, %

	1. Оборот розничной (оптовой) торговли, тыс.руб.
	
	
	
	

	2. Численность работников, чел.
	
	
	
	

	3. Численность  работников  торгово  – оперативного  персонала,  чел
	
	
	
	

	4. Производительность труда одного работника, тыс. руб./ чел.
	
	
	
	

	5. Производительность труда одного работника торгово – оперативного персонала, тыс. руб./ чел.
	
	
	
	

	6. Прибыль на одного работника, тыс. руб./ чел.
	
	
	
	

	7. Прибыль на одного работника торгово – оперативного персонала, тыс. руб./ чел.
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 18 - Анализ движения кадров
	Показатели
	Прошлый год
	Отчетный год
	Откло-нение
	Темп изменения, %

	1.Среднесписочная численность работающих, чел
	
	
	
	

	2. Число принятых на работу, чел
	
	
	
	

	3. Число уволенных всего, чел
	
	
	
	

	в т.ч. по собственному желанию
	
	
	
	

	- за нарушение трудовой дисциплины
	
	
	
	

	- по другим причинам
	
	
	
	

	4. Коэффициент оборота по приему 
	
	
	
	

	5. Коэффициент текучести 
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

6 Информационное обеспечение коммерческой деятельности

6.1 Анализ информационной системы

В данном вопросе схематично представить модель информационной системы  исследуемого предприятия.

6.2 Анализ внешних и внутренних источников информации

В данном вопросе представить организацию системы обеспечения и обмена сведениями между отделами, подразделениями организации; обозначить соответствующие источники информации. Построить модель внутренних информационных потоков.

Внешние источники обеспечивают обмен информацией с внешней средой предприятия для выполнения коммерческих функций и формирования хозяйственных связей. Построить модель внешних информационных потоков, обозначив входящие и исходящие информационные потоки, средства обмена информацией с внешними организациями.

6.3 Информационные электронные технологии

В данном вопросе обозначить применяемые информационные электронные технологии на исследуемом предприятии.

7 Организация закупки товаров

7.1 Анализ поставщиков

Ознакомиться с осуществлением выбора деловых партнеров с учетом определенных критериев, проведением деловых переговоров, порядком заключения договоров и контроле за выполнением договоров.

Таблица 19 – Анализ источников поступления товаров в отчетном году

	Поставщик, месторасположение
	Производитель или посредник
	Вид продукции
	Вид договора
	Форма оплаты
	Условия оплаты

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


На основе данных таблицы 19:

 а) проанализировать поставщиков по географическому признаку;

б) рассчитать долю производителей в общем количестве поставщиков;

в) проанализировать товаропроизводителей и посредников по местонахождению, а также:

проанализировать организацию договорной работы с поставщиками, виды и условия договоров, 

обозначить ответственных за данную работу на предприятии, 

показать алгоритм заключения договора.

Таблица 20 – Анализ частоты и ритмичности поставок в разрезе поставщиков

	Поставщики 
	Прошлый год
	Отчетный год

	
	Частота завоза согласно договору,  дни
	Частота завоза фактичес-кая,  дни
	Объем партии, тыс. руб.
	Частота завоза согласно договору,  дни
	Частота завоза фактичес-кая,   дни
	Объем партии, тыс. руб.

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

7.2 Анализ ассортимента товаров

Таблица 21  - Анализ устойчивости ассортимента

	Товарные группы
	Количество разновидностей, предусмотренное ассортиментным перечнем
	Фактическое количество разновидностей на момент проверок
	Среднее количест-во разновидностей
	Коэффи-циент устойчи-вости ассорти-мента

	
	
	Проверка 1
	Проверка 2
	Проверка 3
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	
	


В данном вопросе необходимо рассчитать:

Коэффициент устойчивости ассортимента:    Ку = (
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где А1 – количество ассортимента на момент проверки;

       А – количество ассортимента предусмотренного для торгового предприятия;

       n – количество проверок.

Коэффициент обновляемости товаров:  Кобн= 
[image: image21.wmf]Аобщ

Ан

,

где Ан- количество новых ассортиментных позиций;

       Аобщ – общее количество ассортиментных позиций.

Коэффициент широты:  Кш= 
[image: image22.wmf]Шб

Шф

,

где Шф – широта фактическая;       Шб – широта базовая.

Сделать соответствующие выводы.

Проанализировать методы управления ассортиментом  товаров в исследуемом предприятии.

7.3 Анализ товарных запасов

Таблица 22 -  Анализ товарных запасов предприятия
	Наименование
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклоне-ние
	Темп роста, %

	Оборот розничной (оптовой) торговли, тыс. руб.
	
	
	
	

	Средний  размер  товарных запасов, тыс. руб.
	
	
	
	

	Уровень товарных запасов, %
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 23 – Анализ оборачиваемости товарных запасов предприятия

	Показатели
	Методика расчета
	Прошлый год
	Отчетный год
	Отклонение (+;-)

	Время обращения товарных запасов, дни
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	Скорость обращения товарных запасов, обороты
	
[image: image24.wmf]ТЗ

ТО

Ско

=


	
	
	

	Уровень товарных запасов, %
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Сделать соответствующие выводы.

Таблица 24 – Анализ товарных запасов предприятия

	Товарные группы
	Прошлый год
	Отчетный год

	
	средн. товар. запасы, тыс. руб.
	товаро-оборот, тыс. руб.
	время обращения, дни
	уровень товарн. запасов, %
	средн. товар. запасы, тыс. руб.
	товаро-оборот, тыс. руб.
	время обращения, дни
	уровень товарн. запасов, %

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Проанализировать систему организации и планирования закупки товаров на исследуемом предприятии.
8 Организация продажи (сбыта) товаров

8.1 Характеристика покупателей
В данном вопросе дать краткую характеристику основных покупателей исследуемого торгового предприятия по следующим признакам: 

- для розничного торгового предприятия по уровню доходов, по возрасту, по полу, по роду занятий, по составу семьи;

- для оптового торгового предприятия: по организационно – правовой форме собственности, месту расположения и др.
8.2 Анализ форм и методов продажи

Представленные таблицы в данном вопросе могут быть адаптированы с учетом специфики деятельности предприятия. В этом разделе представлены примерные таблицы для анализа продажи в розничных торговых предприятиях, так как они являются наиболее распространенными базами практики. Данные таблицы могут быть использованы и для оптового торгового предприятия.

8.2.1 Экономический подход

Таблица 25  - Анализ оборота розничной (оптовой) торговли по структуре в действующих ценах в разрезе методов продажи

	Методы продажи и товарные группы
	Прошлый год
	Отчетный год
	Абсол. отклонение
	Темп изменения, %

	
	сумма, тыс. руб
	удельный вес, %
	сумма, тыс. руб
	удельный вес, %
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	100
	
	100
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 26 - Анализ динамики оборота розничной (оптовой) торговли в разрезе методов продажи

	Методы продажи 
	Оборот розничной торговли, тыс. руб.
	Темп изменения отчетного года к предшествующему году, %
	Темп изменения отчетного года к прошлому году, %

	
	предшествующий год
	прошлый год
	отчетный год
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 27- Анализ оборота розничной (оптовой) торговли по кварталам

	 Кварталы
	Оборот розничной (оптовой) торговли, тыс. руб.
	Темп изменения 

в % к прошлому году
	Удельный вес к итогу, %

	
	прошлый год
	отчетный год
	
	прошлый год
	отчетный год

	    I
	
	
	
	
	

	   II
	
	
	
	
	

	   III 
	
	
	
	
	

	   IV 
	
	
	
	
	

	 Итого
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 28 – Анализ равномерности развития оборота розничной (оптовой) торговли

	Кварталы
	Темп изменения к прошлому году, %
	(Хi-Х)
	(Хi-Х)²

	I
	
	
	

	II
	
	
	

	III
	
	
	

	IV
	
	
	

	Итого
	
	
	


Расчет коэффициента вариации: 

  V= δ / Xср *100  

где, V-коэффициент вариации, Xср – темп изменения товарооборота в среднем по предприятию, δ – колебания, Xi – темп изменения товарооборота в каждом конкретном периоде рассматриваемого отрезка времени, Кр – коэффициент равномерности, п – количество периодов (п = 4).
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Коэффициент равномерности:

Кр = 100 – V;  

Сделать соответствующие выводы.

8.2.2 Торгово – технологический подход

В данном вопросе приводится анализ и оценка эффективности использования площади предприятия: определить коэффициент  эффективности использования торговой площади предприятия (Кэф), коэффициент установочной площади (Ку), коэффициент экспозиционной площади (Кэт) торгового зала (зала товарных образцов), коэффициент емкости оборудования (Ке).

Коэффициент  эффективности использования площади торгового предприятия:  Кэф = Sторг / Sобщ
где Sобщ – общая площадь торгового предприятия, м2

 Sторг – торговая  площадь торгового предприятия, м2

Коэффициент установочной площади:  Ку = Sу /S торг
где Sу  - площадь, занятая под установку торгово-технологического  оборудования,  м2
Коэффициент экспозиционной площади (Кэт) торгового зала (зала товарных образцов):

 Кэт  =  S э /  Sторг

где S э -  экспозиционная площадь  торгово-технологического оборудования, м2.

Коэффициент емкости оборудования:  Ке = Sэ / Sу

Сделать соответствующие выводы.

Анализ эффективности использования складской площади предполагает расчет коэффициента использования площади склада (Кэс), коэффициента использования емкости склада (Кэе).

Кэс=Sх / Sск, где Sх  - площадь хранения товаров;

Sск - площадь склада

Кэе=Sе / Sес, где Sе – объем склада, занятый для хранения товаров;

Sес – объем склада.

Таблица 29 - Расчет установочной и выставочной площадей в торговом предприятии

	Наименование оборудования
	Количество
	Размер
	Количество полок
	Установочная площадь, кв.м.
	Выставочная площадь, кв.м.

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	Итого
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 30 - Анализ технико-технологических показателей методов розничной продажи товаров в магазине
	Метод продажи
	Торговая площадь, кв. м.
	Установоч-ная площадь, кв.м.
	Выставоч-ная площадь, кв.м.
	Коэффициент установо-чной площади 
	Коэффициент выставоч-ной площади
	Коэффициент емкости оборудования

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Итого по магазину
	
	
	
	
	
	

	Удельный  вес, %
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

Таблица 31 - Экономическая  эффективность методов продажи в торговом предприятии

	Показатели
	Всего
	Метод продажи
	Метод продажи
	Метод продажи
	Откло-нение

	Оборот розничной (оптовой) торговли, тыс. руб. 
	
	
	
	
	

	Торговая (складская) площадь, кв. м.
	
	
	
	
	

	Товарооборот на 1 кв. м. торговой (складской) площади предприятия, тыс. руб. 
	
	
	
	
	

	Численность продавцов консультантов (менеджеров по продажам), чел.
	
	
	
	
	

	Товарооборот на одного работника торгово-оперативного персонала, тыс. руб. 
	
	
	
	
	

	Прибыль от продаж, тыс. руб. 
	
	
	
	
	

	Рентабельность продаж, %
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

8.2.3 Социальный подход

Таблица 32 – Интенсивность покупательских потоков и коэффициент завершенности покупки в магазине (выполнения заказов) 

	Дни рабо

ты 
	Количество человек, посетивших торговый зал / количество человек, совершивших покупку

	
	9-10
	10-11
	11-12
	12-13
	13-14
	14-15
	15-16
	16-17
	17-18
	18-19
	19-20
	Ито

го
	Кзп

	Пн
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ср
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Чт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Пт
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Сб
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Вс
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Итого:
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Кзп
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Условные обозначения:

Кзп – коэффициент завершенности покупки

Сделать соответствующие выводы.

Таблица 33 - Средние затраты времени покупателей на ожидание обслуживания, сек.
	Показатели
	Фактические затраты

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	Средние зат-раты

	Затраты на ожидание консультации
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Затраты времени на расчет
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Ожидание получения товара

в т. ч. упаковка
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Всего
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Сделать соответствующие выводы.

8.3 Анализ системы торгового обслуживания покупателей

В данном вопросе определить следующие показатели:

· устойчивость ассортимента товаров;

· внедрение современных методов продажи товаров;

-  оказание дополнительных услуг;

· затраты времени на ожидание обслуживания;

· завершенность покупки (выполнения заказа);

· качество труда коллектива магазина;

· культура торгового обслуживания, по мнению покупателей.

Величина обобщающего коэффициента (Коб) рассчитывается по формуле:
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где:

Ку – коэффициент устойчивости ассортимента;

Кд – коэффициент дополнительного обслуживания покупателей;

Ко – коэффициент затрат времени на ожидание обслуживания;

Км – коэффициент мнения покупателей о качестве обслуживания.

З – значимость коэффициента

Таблица 34 -Значимость показателей культуры обслуживания покупателей

	Показатели
	Значимость отдельных показателей в общем, уровне культуры обслуживания
	Условное обозначение значимости показателей

	Устойчивость ассортимента товара
	0,45
	З1

	Дополнительное обслуживание покупателей
	0,20
	З2

	Затраты времени покупателей на ожидание обслуживания
	0,35
	З3

	Культура обслуживания, по мнению покупателей
	1,0
	З4


Обобщающий коэффициент 0,901 и более свидетельствует о высоком обслуживании покупателей; значение показателя от 0,701 до 0,900 - средний уровень; значение показателя от 0,700 и ниже определяет низкое качество обслуживания покупателей.
По второй методике, обобщающий коэффициент определяется следующим образом:

КОБ =((ЗПУ * Ку) + (ЗПВ* КВ) + (ЗИД*КД) +(ЗПО* КО) +(ЗПЗ*ИЗ) + (ЗКТ *КТ)) * КМ   

    где КУ – коэффициент устойчивости ассортимента товаров;

КВ – коэффициент внедрения прогрессивных форм продажи товаров;

КД – коэффициент дополнительного обслуживания покупателей;

КО – коэффициент затрат времени на ожидание обслуживания;

ИЗ – коэффициент завершенности покупки;

КТ  - коэффициент качества труда коллектива магазина.

  КМ – коэффициент культуры обслуживания, по мнению покупателей.

Таблица 35 - Значимость показателей в общем уровне качества обслуживания  

	Показатель
	Значимость 

показателя
	Условное

Обозначение

	Устойчивость ассортимента товаров
	0,21
	Зпу

	Внедрение прогрессивных форм продажи
	0,14
	Зпв

	Дополнительное обслуживание
	0,08
	Зид

	Затраты времени на ожидание обслуживания
	0,18
	Зпо

	Завершенность покупки
	0,18
	Зпз

	Качество труда коллектива
	0,21
	Зкт


В зависимости от величины обобщающего показателя уровня культуры обслуживания  покупателей, торговые предприятия могут быть отнесены к высокому качеству обслуживания:

· продовольственные магазины – 0,80 и выше;

· непродовольственные магазины – 0,70 и выше

9 Заключение

Сделать соответствующие выводы по результатам анализа и представить предложения по совершенствованию коммерческой деятельности.

8. Образовательные, научно–исследовательские и научно– производственные технологии, используемые на производственной  практике

Научное исследование – это обоснованное применение научного предвидения  будущего развития коммерческих явлений и процессов.  Исследование коммерческой деятельности является поисковым и должно  сочетать в себе идею с реальными достижениями науки и техники в сфере коммерции.

Идеи в коммерции рождаются из практики коммерческих организаций, исследований потребностей покупателей. Развитие идеи до стадии решения конкретной задачи совершается, как плановый процесс научного исследования, который может быть выражен в виде схемы научного исследования.

Процесс научного исследования можно представить в виде следующей логической схемы:
1. Обоснование актуальности выбранной темы.

2. Постановка цели и конкретных задач исследования.

3. Определение объекта и предмета исследования.

3. Выбор методов (методики) проведения исследования.

4. Описание процесса исследования. 

5. Обсуждение результатов исследования.

6. Формулирование выводов и оценка полученных результатов.

Начальным этапом исследования является обоснование актуальности выбранной темы. Понятие «актуальность» означает, насколько важна и существенна выбранная тема в настоящий момент. Студент оценивает тему с точки зрения своевременности и социально-экономической значимости. Для этого достаточно в пределах одной страницы изложить суть проблемной ситуации, требующей своего разрешения. Такая ситуация возникает в результате появления новых фактов (событий или явлений), которые  требуют ясной формулировки и выяснения главного о предмете исследования. Если  студенту удается показать, где проходить граница между знанием и незнанием предмета исследования, то можно  определить  четко научную проблему и сформулировать ее суть.

Правильная постановка и ясная формулировка новой проблемы имеет решающее значение, так как определяет в дальнейшем направление научного поиска и стратегию  исследования. Проблема формулируется студентом как обобщенное множество теоретических вопросов и практических задач , которые охватывают область будущих исследований коммерческой деятельности. 

В сфере коммерции различают темы: исследовательские, комплексные и научные. Исследовательская тема ставит своей целью развитие положений в границах одной научной дисциплины и в одной области применения; комплексная тема состоит из взаимосвязанных тем из различных областей науки, направленных на решение важнейших социально-экономических задач. научная тема – совокупность тем, охватывающих всю или часть научно-исследовательской работы кафедры: предполагает решение конкретной теоретической или опытной задачи, направленной на обеспечение дальнейшего научного или технического прогресса в данной отрасли

Научные темы могут быть узкими, широкими и оригинальными. Узкие темы, как правило, направлены  на детальную проработку частных вопросов уже апробированной концепции, которые  могут вносить существенный вклад в ее развитие; широкие темы охватываю изучение общих вопросов  научной дисциплины, такие темы могут быть поверхностными и мало самостоятельными; оригинальные темы отличаются новизной, их положения не заимствованы из других источников, отличаются самостоятельностью и положительным эффектом.

Следующим этапом является формулировка цели исследования и решение задач в соответствии с этой целью. Это обычно делается в форме перечисления: изучить, описать, установить, выяснить, организовать, разработать, спроектировать, проанализировать, оценить и т.д..

Далее формулируется объект и предмет исследования. Объект – это процесс или явление, порождающее проблемную ситуацию и избранное для изучения. Предмет – это то, что находится в границах объекта.

Этап «выбор методов (методики) проведения исследования» необходим для определения методов исследования или разработки методики исследования, которые  служат инструментом получения фактического материала , на основе которого решаются задачи и достигается поставленная цель.


Описание процесса исследования – основная часть  научной работы, в которой освещается методика исследования с использованием логических законов и правил. Текст научной работы должен отличаться логичностью. В определении научных определений сложных явлений и фактов наряду с логическими требованиями необходимо использовать специфику научных текстов фактического материала из практики.

Обсуждение результатов исследования может осуществляться  на заседании научного кружка,  в форме научного доклада – на конференции университета. Здесь дается предварительная оценка теоретических и практических вопросов, которые будут использованы при выполнени  дипломной работы.

Заключительным этапом схемы научного исследования является формулирование выводов, которые должны представлять научные и практические результаты научной работы, отличающиеся новизной и значимостью в рамках разработанной концепции. 

Оценка выводов позволяет установить, какой вклад вносит студент в решение основных вопросов  проблемы.

9. Учебно – методическое обеспечение самостоятельной работы студентов на производственной практике

Рекомендации по сбору материалов, их обработке и анализу

 Сбор материалов осуществляется на предприятии из документации (отчетов, каталогов, электронные ресурсов и т.п.), которые являются источниками внутренней информации.

 Кроме того, сбор сведений может проводиться из источников внешней информации, которые подразделяются на первичные и вторичные источники информации.

Первичными источниками информации являются сведения, которые студенты могут специально собирать  на рынке закупок или сбыта товаров по заданию руководителя практики от организации. Первичными источниками информации, например, являются: предложения поставщиков  и запросы покупателей, посещение выставок и ярмарок, отчеты о командировках персонала коммерческих служб, осмотр предприятий поставщиков и покупателей и т.п.

Вторичными источниками информации являются:

- статистика объема продаж и розничных (оптовых) цен;

- копии заказов и договоров;

-адресные книги и  отраслевые справочники;

-каталоги и проспекты по продажам:

- специальные книги и журналы;

- каталоги ярмарок;

- электронные ресурсы фирм.

 Анализ является методом научного исследования путем разложения предмета на составные  части. Методы анализа в зависимости от глубины изучения сущности объекта могут быть различной формы.

Прямой или эмпирический анализ  дает возможность поверхностно ознакомиться с объектом: отдельными его частями, свойствами, числовыми значениями. Для проникновения в сущность исследуемого явления используется элементарно-теоретический анализ, который позволяет сделать предположение о причинно-следственной связи различных явлений, о действии какой-либо закономерности. 

Современные методы математического, статистического  и экономического анализа используются в связи с тем, чтобы выявить закономерности  в коммерческой деятельности и   сделать научно обоснованные выводы.

Структура отчета

Структура отчета включает: титульный лист (приложение А), содержание отчета (перечень заданий), приложения,  дневник  и отзыв-характеристику.

Титульный лист отчета должен содержать сведения: о студенте (Ф.И.О., курс, форма обучения), месте и сроке прохождения практики, Ф.И.О. и должность руководителей практики от предприятия (организации) и института, их подписи. При этом реквизиты предприятия (организации), приведенные в отчете о практике, должны соответствовать данным, указанным в распоряжении декана факультета о направлении студента на практику.

Содержание практики определяется структурой и содержанием отчета. Отчет обязательно должен содержать не только информацию о выполнении заданий программы практики, но и анализ этой информации, выводы и рекомендации, разработанные каждым студентом самостоятельно. 

В приложения к отчету включают таблицы, схемы, графики, копии документов, не представляющих коммерческую тайну, а также дневник прохождения  практики  на предприятии, в котором должны найти отражение конкретные действия студента в процессе практической  деятельности на предприятии.

Отзыв-характеристика руководителя практики от предприятия (организации) о выполнении студентом-практикантом своих обязанностей должна быть заверена печатью предприятия (организации).

Примерный объем отчета по  производственной  практике – 50-70 страниц без приложений. 

Контрольные вопросы и задания для проведения аттестации по итогам производственной практики:

1. Направления развития коммерческой деятельности предприятия.

2. Цели и задачи коммерческой деятельности исследуемого предприятия.

3. Принципы коммерческой деятельности исследуемого предприятия.

4. Характеристика организационно – правовой формы организации. 

5. Хозяйственные связи исследуемого предприятия

6. Формирование хозяйственных связей, этикет и деловое общение.

7. Подходы к определению степени риска. Управление рисками на предприятии.

8. Договоры, применяемые в торговле.

9. Содержание договора поставки, его разделы. Характеристика существенных условий договора. 

10. Порядок заключения, расторжения договора поставки.

11. Внешние условия функционирования исследуемого  предприятия.

12. Внутренние условия функционирования коммерческого предприятия.

13. Эффективность коммерческой деятельности торгового предприятия.

14. Оценка результатов  коммерческой деятельности.

15. Конкурентоспособность предприятия: понятие, значение конкурентоспособности в развитии коммерческой деятельности. 

16. Показатели, применяемые для оценки конкурентоспособности предприятий.

17. Коммерческая  характеристика товаров: соотношение цены и качества товаров.

18. Коммерческие службы предприятий и организаций. Подходы к организации коммерческих служб. 

19. Факторы, оказывающие влияние на организацию коммерческих служб предприятий.

20. Издержки в коммерции и их оптимизация. 

21. Структура издержек обращения и мероприятия по оптимизации издержек обращения.

22. Коммерческая работа по исследованию рынков. Прогнозирование спроса.

23. Коммерческая деятельность по закупкам товаров. Содержание закупочной работы. Оценка эффективности закупочной работы на предприятиях.

24. Характеристика основных этапов коммерческой работы по закупкам товаров. Определение объема закупок. Расчет оптимальной партии поставок и частоты завоза товаров, точка возобновления заказов.

25. Понятие ассортимента. Показатели, характеризующие торговый ассортимент.

26. Формирование ассортимента. Обеспечение его ликвидности и рентабельности. Факторы, влияющие на формирование торгового ассортимента.

27. Сущность  и особенности ярмарок, их классификация. Организация ярмарочной торговли.

28. Понятие товарных запасов предприятия, их роль в организации коммерческой деятельности фирмы. Формирование и управление товарными запасами. Планирование и нормирование товарных запасов. 

29. Формирование и планирование товарных запасов.

30. Материально-техническое обеспечение коммерческих предприятий. Оценка эффективности использования материально – технической базы предприятия.

31. Трудовое обеспечение коммерческой деятельности. Социально – экономическая эффективность труда работников торговли.

32. Классификация трудовых ресурсов торговли. Показатели, характеризующие использование работников на предприятиях торговли.

33. Коммерческие службы организаций. Подходы к организации коммерческих служб. Факторы, оказывающие влияние на организацию коммерческих служб предприятий.

34. Организационная структура коммерческих предприятий. Подходы к ее формированию.

35. Коммерческая деятельность по розничной продаже товаров. Социально – экономическая эффективность методов продажи.

36. Коммерческая деятельность по оптовой продаже товаров. Эффективность методов продажи.

37. Реклама в коммерческой деятельности: цели, функции. Влияние рекламной деятельности на эффективность коммерческой деятельности.

38. Стимулирование продаж в коммерческой деятельности. Рекламные средства и их характеристика. Методика определения  социально – экономической эффективности рекламной деятельности.

39. Планирование работы коммерческой фирмы. 

40. Управление коммерческой деятельностью.

10. Формы промежуточной аттестации (по итогам производственной практики)

По завершении преддипломной практики студенты представляют на кафедру в сроки, определенные графиком учебного процесса: 

отчет о практике, оформленный в соответствии с требованиями, установленными по практике, 

отзыв руководителя практики от предприятия о выполнении студентом – практикантом своих обязанностей, программы практики заверенный печатью предприятия (организации),

дневник практики, заполненный по всем разделам, подписанный руководителями практики от предприятия.

Дневник практики является основным отчетным документом, характеризующим и подтверждающим прохождение студентом преддипломной практики. 

Руководитель практики от кафедры проверяет представленный студентом отчет о практике и решает вопрос о допуске данного отчета к защите.  Защита отчета проводится комиссионно. Результаты защиты отчета о практике проставляются в зачетной ведомости и в зачетной книжке студента.

В случае, если руководитель практики не допускает  к защите отчет по практике, то отчет с замечаниями руководителя возвращается на доработку, а после устранения замечаний и получения допуска защищается студентом в установленный срок. Студент, не защитивший в установленные сроки отчет по практике, считается имеющим академическую задолженность.

11. Учебно–методическое и информационное обеспечение производственной (преддипломной) практики

Законодательные акты

Гражданский кодекс Российской Федерации. Ч.1 и 2.- М.: ИНФРА-М, 2009. – 512 с.
Федеральные законы РФ

«О защите прав потребителей» от 7 февраля 1992 г. №2300-I (в редакции Федерального закона от 17 декабря 1999 г., ФЗ-212, с измен.  и  доп. 2000, 2002, 2004, 2005, 2007, 2009 гг.).

«Об основах государственного регулирования торговой деятельности в Российской Федерации» от 28 декабря 2009 г., ФЗ-№ 381.

«О размещении заказов на поставки товаров, выполнение работ, оказания услуг для государственных и муниципальных нужд» от 31.12. 2005 г., ФЗ-№ 94 ( с изм. от 30 декабря 2008 г.).

«О защите прав юридических лиц и индивидуальных предпринимателей при осуществлении государственного контроля (надзора) и муниципального контроля от 26 декабря 2008 г., ФЗ-№ 294, (в ред. Федерального закона от 28.04.2009 N 60-ФЗ).

«О саморегулируемых организация» от 1 декабря 2007 г., ФЗ- № 315.

«Об акционерных обществах» от 26 декабря 1995 г. , ФЗ- № 208  (с изменениями от 13 июня 1996 г., 24 мая 1999 г., 7 августа 2001 г., 21 марта, 31 октября 2002 г., 27 февраля 2003 г., 24 февраля, 6 апреля, 2, 29 декабря 2004 г., 31 декабря 2005 г., 5 января, 27 июля, 18 декабря 2006 г., 5 февраля, 24 июля 2007 г., 1 декабря 2007г., 29 апреля, 30 декабря 2008 г., 7 мая, 3 июня 2009 г.)

«О развитии малого и среднего предпринимательства в Российской Федерации» от 24 июля 2007 г., ФЗ- №209 (в ред. Федеральных законов от 18.10.2007 N 230-ФЗ, от 22.07.2008 N 159-ФЗ) 

«О внесении изменений в отдельные законодательные акты Российской Федерации в части формирования благоприятных налоговых условий для финансирования инновационной деятельности» от 19 июля 2007 г.

«О техническом регулировании» от27 декабря 2002 г., ФЗ- № 184 ( с изм. от 01.05. 2007 и 30 декабря 2009 г.).

«О защите конкуренции» от  26 июля 2006 г., ФЗ-№ 135 (с изм 17 июля 2009 г.).

«О некоммерчеких организациях» от  12.01. 1996 г.,ФЗ-№ 7 (с изм. от 17 июля 2009 г.).

Постановления Правительства Российской Федерации

«Об утверждении Правил продажи алкогольной продукции» от19 августа 1996 г. № 987 (в ред. Постановлений Правительства РФ от 16.11.1996 N 1364, от 14.07.1997 N 867, от 13.10.1999 N 1150, от 02.11.2000 N 840); 

 «Об утверждении Правил продажи по образцам» от 21 июля 1997 г. № 918 ( с изм. и доп. от 07.12. 2000 № 929);

1) "Об утверждении Правил продажи отдельных видов товаров, перечня товаров длительного пользования, на которые не распространяется требование покупателя о безвозмездном предоставлении ему на период ремонта или замены аналогичного товара, и перечня непродовольственных товаров надлежащего качества, не подлежащих возврату или обмену на аналогичный товар других размера, формы, габарита, фасона, расцветки или комплектации" от 19 января 1998 г. № 55  (в ред. Постановлений Правительства РФ от 20.10.1998 N 1222, от 02.10.1999 N 1104, от 06.02.2002 N 81 (ред. 23.05.2006), от 12.07.2003 N 421, от 01.02.2005 N 49, от 08.02.2006 N 80); 

 "О внесении изменений в Правила продажи отдельных видов товаров" от 27 марта 2007 г., № 185.

 Стандарты

ГОСТ Р51303-99. Торговля: термины и определения. – М.: Госстандарт России, 2000.-12 с.

ГОСТ Р 51304-99. Услуги розничной торговли: Общие требования. - М.: Госстандарт России, 2000. – 7 с.

ГОСТ Р 51305-1999.  Розничная торговля: Требования к обслуживающему персоналу.– М.: Госстандарт России, 2000.- 7 с.

ГОСТ Р 51773-2001. Розничная торговля: Классификация предприятий. - М.: Госстандарт России, 2001. – 13 с.

а)
основная литература: 

1. Боровкова В. А. Управление рисками в торговле / В. А. Боровкова. - СПб.: Питер, 2004. - 287 с. 

2. Дашков Л. П. Организация и правовое обеспечение бизнеса в России: коммерция и технология торговли / Л. П. Дашков, В. К. Памбухчиянц, О. В. Памбухчиянц. - Изд. 3-е, перераб. и доп. - М. : Дашков и К, 2007. - 1011 с.

3. Панкратов Ф. Г. Коммерческая деятельность : учебник для вузов / Ф. Г. Панкратов. - Изд. 9-е, перераб. и доп. - М. : Дашков и К, 2006. - 503 с.

4. Половцева Ф. П. Коммерческая деятельность : учебник для вузов / Ф. П. Половцева. - М.: ИНФРА-М, 2010. - 247 с. 

5. Синяева И. М. Коммерческая деятельность в сфере товарного обращения : [учебник для вузов] / И. М. Синяева. - 3-е изд., перераб. и доп. - М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2005. - 368 с.

б) дополнительная литература

6. Александров Ю. Л. Предприятие торговли как субъект рыночной экономики : текст лекции / Ю. Л. Александров, Н. Н. Терещенко, С. В. Трусова. - Красноярск : КГТЭИ, 2007. - 60 с.

7. Бовин А. А. Управление инновациями в организациях : учеб. пособие / А. А. Бовин, Л. Е. Чередникова, В. А. Якимович. - М. : Омега-Л, 2006. - 415 с. 

8. Вертоградов В. Управление продажами / В. Вертоградов. - 2-е изд., перераб. и доп. - СПб. : Питер, 2004. - 235 с.

9. Воробьев С. Н. Управление рисками в предпринимательстве: [монография] / С. Н. Воробьев, К. В. Балдин. - М. : Дашков и К, 2006. - 770 с. 

10. Гражданское право : учебник / ред. С. С. Алексеев. - М. : ТК Велби; Екатеринбург : Институт частного права, 2008. 

11. Гуняков Ю.В. Коммерциология: Теория коммерческой деятельности. Том 1. Метод познания / Монография; Краснояр. торг.-эконом. ин-т. – Красноярск, 2008. – 180 с.

12. Гуняков Ю.В. Коммерциология: Теория коммерческой деятельности. Том 2. Предмет познания / Монография; Краснояр. торг.-эконом. ин-т. – Красноярск, 2008. – 220 с.

13. Джоббер Д. Продажи и управление продажами : Учебное пособие для вузов / Д. Джоббер, Д. Ланкас. - М. : ЮНИТИ-ДАНА, 2002. - 622 с.

14. Джонстон М. У. Управление отделом продаж. Планирование. Организация. Контроль : пер. с англ. / М. У. Джонстон, Г. У. Маршалл. - 7-е изд. - М. ; СПб. ; Киев : Вильямс, 2005. - 904 с. 
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36. Селезнева Н. Н. Финансовый анализ. Управление финансами : учеб. пособие [для вузов] / Н. Н. Селезнева, А. Ф. Ионова. - 2-е изд., перераб. и доп. - М. : ЮНИТИ, 2006. - 639 с. 

37. Сергеев А. А. Экономические основы бизнес - планирования : учеб. пособие для вузов / А. А. Сергеев. - 2-е изд., перераб. и доп. - М. : ЮНИТИ, 2004. 
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46. Фомин Г. П. Математические методы и модели в коммерческой деятельности : учебник для вузов / Г. П. Фомин. - Изд. 2-е, перераб. и доп. - М. : Финансы и статистика, 2005. - 615 с. 
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Учебно – методические разработки преподавателей 

51. Александров Ю.Л. Экономика товарного обращения: учебник / Ю.Л. Александров, Н.Н. Терещенко. – Красноярск, 2000. – 240 с.

52. Гуняков Ю.В. Начала коммерциологии. Книга 2. Внутренние механизмы коммерческой деятельности. - Красноярск.: КГУ, 2002. - 283 с.

53. Гуняков Ю.В. Начала коммерциологии: функциональный аспект. - Красноярск.: КГУ, 2001.- 322 с.

54.  Гуняков Ю.В. Начала коммерциологии. Книга 1. - Красноярск.: Изд-во УМЦ, 1998 -131 с. 

55. Рубан О. В. Информационное обеспечение коммерческой деятельности : учеб. пособие для студентов спец. 080301.65, 080401.65 всех форм обучения / О. В. Рубан, Федер. агентство по образованию, Краснояр. гос. торг.-экон. ин-т. - Красноярск : КГТЭИ, 2006. - 84 с.

56. Тихонович В.Е. Формирование торгового ассортимента и управление товарными запасами: учебное пособие / В.Е. Тихонович; Краснояр. гос. торг. – экон. ин – т. – Красноярск, 2003. – 40 с.

57. Чаплина А.Н. Механизм управления эффективностью деятельности предприятий малого бизнеса: монография / А.Н. Чаплина, Н.Н. Терещенко, Ю.Ю. Суслова, Е.В. Титова, Т.А. Клименкова; Краснояр. гос. ун-т. – Красноярск, 2005. – 439 с.

58. Экономика предприятий торговли: учебное пособие. В 2 ч. / Ю.Л. Александров, Э.А. Батраева, И.А. Петрученя и др.; Краснояр. гос. торг. – экон. ин – т. – Красноярск, 2002. – 257 с.

в) программное обеспечение 

- Программные средства офисного назначения: Операционная система Microsoft Windows 2007; Microsoft Office Prof Plus 2007 Rus; Программа распознавания текста ABBYY FineReader  5.0; Microsoft Office SharePoint  2007 Rus; 

-  Прикладная программа: «1С - Предприятие», вер. по торговле -  8.0;  ;

- Программы верстки (печатных публикаций и web-страниц):  Настольная издательская система PageMaker;  Microsoft Front Page.

г) базы данных, информационно-справочные и поисковые системы

http:/ www. budgetrf. ru - Мониторинг экономических показателей; 

http:/ www. businesspress.ru  - Деловая пресса;

http:/ www. garant.ru  - Гарант;

Справочно-правовая система «Кодекс» «Эксперт-Торговля»;

Информационно-справочная система «Консультант Плюс»;  

http:/ www. nta –rus. ru  - Национальная торговая ассоциация;

http:/ www. rbc. ru – РосБизнесКонсалтинг (материалы аналитического и обзорного характера);

http:/ www. rtpress. ru  - Российская торговля;

http:/ www. torgrus. ru  - Новости и технологии торгового бизнеса.

Журналы: Современная торговля, Российская торговля, Управление сбытом, Управление продажами.

12. Материально-техническое обеспечение производственной практики
Для материально-технического обеспечения  производственной  практики используются компьютерные классы, специализированная аудитория и  фонд библиотеки.

Программа составлена в соответствии с требованиями ФГОС ВПО с учетом рекомендаций по направлению 100700.62 Торговое дело, профилю – Коммерция.

Программа составлена в соответствии с требованиями ФГОС ВПО по направлению подготовки бакалавриата «Торговое дело»
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