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1. Сущность коммерческой деятельности
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Коммерческая деятельность является одной из важнейших областей 
человеческой деятельности, возникших в результате разделения труда. 
Она заключается в выполнении обширного комплекса взаимосвязанных 
торгово-организационных операций, направленных на совершение 
процесса купли-продажи товаров и оказание торговых услуг с целью 
получения прибыли.
В процессе коммерческой деятельности торговые организации и 
предприятия, а также физические лица, занимающиеся 
предпринимательством, изучают спрос населения и рынок сбыта товаров, 
определяют потребность в них, выявляют источники поступления и 
поставщиков товаров, устанавливают с ними хозяйственные связи, ведут 
оптовую и розничную торговлю, занимаются рекламно-информационной 
деятельностью. Кроме того, проводится кропотливая работа по 
формированию ассортимента и управлению товарными запасами, 
оказанию торговых услуг.



Цель коммерческой деятельности:
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Извлечение прибыли, только не посредством 
производства, а обмена (купли-продажи) товаров, 

услуг и т.д.



Основные принципы коммерческой 
деятельности:
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•Соблюдение действующего законодательства;
•Доходность, прибыльность;



Функции коммерческой деятельности:
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1.Главная функция – получение прибыли;
2.Функции1-го порядка( функции отреализации которых 

непосредственно зависит получениеприбыли):
•Функцияобмена(смена форм стоимости, смена 
формсобственности)

•Информационная функция
•Функции, связанные с организацией процесса купли-продажи, с 
организацией сбытовой деятельности, организацией 
обслуживания покупателей и т.д.

1.Функции2-го порядка(направлены насозданиенеобходимых 
условии для реализации подчинённых функций первогопорядка):

•Финансовое обеспечение
•Материально-техническое обеспечение
•Покупкарабочейсилы
•Информационноеобеспечение
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Исходя из того что главнаяцелевая функция 
коммерческой деятельности  - это извлечение 

прибыли, то,следовательно,сущность 
коммерческойдеятельностисостоит в 

получении прибыли путём купли-продажи 
товаров, услуг, продуктов интеллектуального 

труда и т.д.



Предпринимательство и коммерция.
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Элементы коммерческой деятельности могут осуществляться во всех 
видах предпринимательской деятельности, на всех этапах 
предпринимательской деятельности в виде купли-продажи товаров, 
сырья, материалов, полуфабрикатов и т.д.

Предпринимательство– это целесообразная деятельность по 
организации и функционированию предприятия с целью извлечения 
прибыли

Формула предпринимательства:

(Д – Т)…П…(Т’- Д’)



2. Содержание коммерческой 
деятельности.
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Цели коммерческой деятельности определяют ее содержание:
•Установление хозяйственных и партнерских связей с субъектами 
рынка

•Изучение и анализ источников закупки товаров
•Согласование связи производства с потреблением товаров, 
ориентированных на спрос покупателей (ассортимент, объем и 
обновление выпускаемой продукции)

•Осуществление купли и продажи товаров с учетом рыночной среды
•Расширение существующих и перспективное развитие целевых 
рынков товаров



2.1. Основные виды коммерческой 
деятельности:
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•Закупкаи продажатоваров
•Продажа технологий и услуг
•Аренда
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2.1.1. Закупка и продажа товара.

Закупочная деятельность включает комплекс операций:

•Отбор, обработку и анализ информации, необходимой для 
обоснования коммерческих решений по оптовым закупкам;

•Определение потребности в товарах, формирование 
потребительского заказа, конкурентоспособного ассортимента, 
управление им (обоснование объема и структуры закупок);

•Выявлениеи изучение источников закупки, выбор поставщиков и 
каналов продвижениятовара;

•Установлениехозяйственных связей с поставщиками товаров;
•Контрольисполнения договоров поставки товаров.



Способы закупки товаров
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1.Закупка товара одной партией-методпредполагает поставку 
товаров большой партией за один раз (оптовые закупки).

2.Регулярные закупки мелкими партиями- вэтом случае покупатель 
заказывает необходимое количество товаров, которое 
поставляется ему партиями в течение определенного периода

3.Ежедневные (ежемесячные) закупки по 
котировочнымведомостям-такойметод закупки широко 
используется там, где закупаются дешевые и быстро 
потребляемые товары. Котировочные ведомости составляются 
ежедневно (ежемесячно) и включают следующие сведения: 
полный перечень товаров; количество товаров, имеющихся на 
складе; требуемое количество товаров.

4.Получение  товара по меренеобходимости- методпохож на 
регулярную поставкутоваров.



1) Оптовая торговля.
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Оптовая торговля- деятельностьпо продаже товаров, 
предназначенных для розничных торговцев, тех, кто их будет 
далее продавать конечному потребителю.

При оптовойпродажетоваров во взаимоотношения 
вступаютпроизводители товаров,оптовые базыирозничные 
торговые организации и предприятия. Коммерческая 
деятельность базируется на заказах розничных торговых 
предприятий.



Функции оптовой торговли:
�распределения - закупка товара специализированного производственного ассортимента у 
различных производителей и комплектация ассортимента с учетом дифференцированного 
спроса (формирование торгового ассортимента путем подсортировки товара);
�накопления и хранения - накопление временного интервала между различными сезонами;
�организации товародвижения - преодоление пространства, когда производитель-
поставщик и розничное предприятие находятся на достаточном расстоянии и отгрузка 
осуществляется большими партиями (при этом оптовое предприятие в централизованном 
порядке доставляет товар в розничные предприятия небольшими партиями);
�контроля - обеспечение качества поставляемого в розничное предприятие товара;
�регулирования рынка - выравнивание цен благодаря закупкам крупных партий товара и 
получение значительных скидок на закупаемые товары;
�кредитная - финансирование розничных предприятий, когда поставка товара 
осуществляется без оплаты и между поставкой и оплатой существует интервал времени;
�маркетинговая — исследование и освоение рынка через рекламу, маркетинг, систему 
ценообразования благодаря привлекательной упаковке товара и т.д.;
�обеспечения хранения и транспортировки - обеспечивает ритмичность и 
гарантированность поставки товаров в розничную сеть небольшими партиями.



Формы продажи товаров
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1.Складская
оптовая продажа 
осуществляется со складов, 
где товары проходят 
предварительную 
подсортировку и в нужном 
ассортименте предлагаются 
оптовымпокупателям

2. Транзитная
товары не завозят на склад 
оптовой базы, купившей 
товар, 
анаправляютотпоставщикав 
розничные предприятия и их 
магазины.



Виды предприятий оптовой торговли:

1. Оптовики-купцы. Это независимые коммерческие предприятия, приобретающие право 
собственности на все товары, с которыми они имеют дело. В разных сферах деятельности их 
называют по-разному: оптовые фирмы, базы, дистрибьюторы, торговые дома. Это большая группа 
оптовых торговцев, на их долю приходится более половины оптовых продаж. Оптовики-купцы 
бывают двух видов: с полным циклом обслуживания и с ограниченным циклом обслуживания.

2. Брокеры и агенты. Агенты и брокеры отличаются от оптовиков-купцов по двум показателям: они 
не берут на себя права собственности на товар и выполняют лишь ограниченное число функций. Их 
основная функция – содействие купле-продаже. За свои услуги они получают комиссионное 
вознаграждение в размере до 5—10 % продажной цены товара. Подобно оптовикам-купцам, они 
обычно специализируются либо по типу предлагаемого товарного ассортимента, либо по типу 
обслуживаемых ими клиентов.

3. Оптовые отделения и конторы производителей. Третья основная разновидность оптовой 
торговли состоит из операций, осуществляемых продавцами и покупателями самостоятельно, без 
привлечения независимых оптовых торговцев.



На предприятиях оптовой торговли в качестве этапов 
коммерческой деятельности необходимо выделить:
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1.Управление товарными запасами

2.Управление ассортиментом товаров

3.Рекламно-информативную работу

4.Оптовую продажу товаров

5.Оказание услуг оптовым покупателям



2) Розничная торговля.
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Розничная торговля— продажа товаров конечному потребителю.

Розничная торговая сеть классифицируетсяпо видам предприятий, 
предлагаемому ассортименту товаров, структуризации розничной 
торговли, размещению и концентрации магазинов.



Розничная торговля обеспечивает выполнение следующих основных 
функций:

• определяет реальные нужды и потребности в товарах;

• с учетом реальных потребностей формирует ассортимент товаров и оказываемых услуг, организуя 
поставки от широкого круга поставщиков;

• производит оплату поступивших товаров;

• осуществляет различные операции по приемке, хранению, маркировке товаров, устанавливает на 
них цены;

• оказывает поставщикам и покупателям транспортно-экспедиционные, консультационные, 
информационные и другие услуги;

• участвует в продвижении товаров на рынок, что обеспечивается благодаря рекламе, 
стимулированию продаж, а также непосредственной работе работников торговли с покупателями.



20

По видам торговые предприятия 
подразделяются



 По уровню обслуживания магазины делятся на:

а) предприятия самообслуживания — их услугами пользуются при 
приобретении товаров повседневного спроса;
 б) предприятия со свободным отбором товара — имеют продавцов, к 
которым при желании можно обратиться за содействием, клиент завершает 
сделку, подходя к продавцу и расплачиваясь с ним за покупку; 
в) торговое предприятие с ограниченным обслуживанием — обеспечивают 
покупателю более высокий уровень помощи со стороны торгового персонала, 
поскольку в таких магазинах продают больше товаров предварительного 
выбора и покупателям требуется больше информации; 
г) торговое предприятие с полным обслуживанием — универмаги, имеющие 
продавцов, готовых лично помочь покупателю на всех этапах процесса поиска, 
сравнения и выбора товара. 



По предлагаемому ассортименту товаров магазины 
классифицируютсяна:

•узкоспециализированные(товары одной группы 
(подгруппы) массового спроса)
•специализированные(товары двух-трех групп, 
объединенных общностью спроса)
•универсальные(основные группы продовольственных 
или не-продовольственных товаров)
•комбинированные(товары различных групп, близких 
попотребительскомуназначению)
•смешанные(продовольственные и 
непродовольственныетовары).



Также магазины подразделяются по концентрации и месту 
расположения

В зависимости от уровня концентрации магазинов возможны следующие 
варианты:

 - групповое размещение торговых точек примерно одного профиля;
 - групповое размещение торговых точек разного профиля; 
 - изолированное (удаленное) размещение предприятия торговли относительно 
других торговых точек.

 Концентрация торговых предприятий в одном месте способствует 
привлечению большого числа покупателей. Однако изолированные магазины 
располагаются ближе к месту проживания или месту работы, поэтому они 
часто оказываются более удобными для покупателей. 



В зависимости от места расположения различают:

 - центральное городское расположение (в деловом центре города); 
 - центральное районное расположение (в деловом центре района города); 
 - периферийное расположение магазинов;
 - в микрорайонах города, удаленных от центра города или центров 
административных районов.

 Недостатком центрального размещения являются ограниченность 
пространства для строительства новых торговых комплексов, высокая 
плата за землю. Поэтому, крупные торговые центры (супермаркеты, 
гипермаркеты) часто строятся в периферийных микрорайонах, 
организовывая удобную связь с центром и другими районами города. 
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Известные розничные предприятия:

•«Auchan»
•«IKEA»
•«MetroCash&Carry»
•«Евросеть» и др.


