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1. Цели и задачи  освоения дисциплины 

Целью курса «Коммерческий менеджмент» является овладение студентами системой теоретико-методологических, организационных и финансово-экономических знаний и действий, направленных на совершенствование процессов купли-продажи товаров и услуг для удовлетворения спроса потребителя и получение прибыли от реализации товаров.

Основными задачами данного курса являются:

- освоение основ коммерческого менеджмента применительно к сфере товарного обращения;

- изучение методов организации и развития коммерческой деятельности;

- разработка методологии исследования коммерческой деятельности на рынке товаров;

- обоснование организации составляющих коммерческой деятельности;

- ознакомление с государственным регулированием и регламентацией коммерческой деятельности по отраслям и сферам применения;

- рассмотрение роли финансового и материально-технологического обеспечения в формировании коммерческой деятельности предприятия;

- определение результативности коммерческой деятельности предприятия.

2.        Место дисциплины в структуре ООП ВО 

Дисциплина «Коммерческий менеджмент» относится к вариативной части профессионального цикла ООП. Дисциплина основывается на знании следующих дисциплин: «Экономика предприятия»,  «Теория менеджмента», «Маркетинг». 

3.        Требования к результатам освоения дисциплины 

Изучение дисциплины направлено на формирование следующих компетенций: 

- ПК–7  - владением    навыками    поэтапного    контроля    реализации    бизнес-планов и    условий    заключаемых    соглашений,    договоров    и    контрактов,   умением координировать     деятельность     исполнителей     с     помощью     методического инструментария реализации управленческих решений в области функционального менеджмента    для    достижения    высокой    согласованности    при    выполнении конкретных проектов и работ;

- ПК-12 - умением   организовать   и   поддерживать   связи   с   деловыми   партнерами, используя системы сбора необходимой информации для расширения  внешних связей и обмена опытом при реализации проектов, направленных на развитие организации    (предприятия,    органа    государственного    или    муниципального управления);

- ПК–13  - умением     моделировать     бизнес-процессы     и     использовать     методы реорганизации бизнес-процессов в практической деятельности организаций.

В результате освоения дисциплины обучающийся должен:

3.1. Знать:  функциональные стратегии компаний торговли;  методы анализа взаимосвязей коммерческой деятельности и других видов деятельности; способы подготовки решений коммерческого отдела; основы экономики торгового предприятия и организации торговых процессов;  виды маркетинговых стратегий коммерческих организаций;  способы реализации стратегических решений на разных этапах жизненного цикла товара.

3.2. Уметь: оценивать деятельность отдела продаж и сбыта;  осуществлять организацию работы торгового предприятия;  учитывать специфику деятельности организации (оптовая или розничная продажа, производство, оказание услуг) при выработке управленческих решений; управлять ассортиментом товаров и системой торгового обслуживания покупателей в торговом предприятии;  выбирать поставщиков и торговых посредников, заключать договоры и контролировать их исполнение;  анализировать, оценивать и разрабатывать стратегию коммерческой деятельности организации на основе маркетингового подхода.

3.3. Владеть:  методикой анализа деятельности оптовых и розничных организаций;  методами анализа рынка закупок;  способами построения моделей эффективной коммерческой деятельности; аналитическими методами оценки эффективности коммерческой деятельности;  методами и средствами изучения конъюнктуры товарного рынка;  инновационными методами, средствами и технологиями организации коммерческих процессов.

4. Структура и содержание дисциплины


4.1. Разделы дисциплины,   виды занятий и работ

	№ п/п
	Наименование раздела дисциплины (модуля)
	ЛК (час)
	КЛ
	ПЗ
(час)
	ЛР
	КП (КР, РГР) (час)
	СРС
(час)

	1
	Концепция и эволюция коммерции
	4
	
	4
	
	
	22

	2
	Виды торговых организаций и коммерции
	6
	
	6
	
	2
	16

	3
	Договорные отношения в коммерции
	10
	
	12
	
	4
	24

	4
	Информационное обеспечение коммерческой деятельности
	4
	
	6
	
	
	26

	5
	Коммерческие поручительские отношения и обязательства
	4
	
	4
	
	
	28

	6
	Коммерческий риск и методы его уменьшения
	4
	
	4
	
	2
	24


