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Аннотация
Учебник подготовлен в соответствии с требованиями

Федерального государственного образовательного стандарта
высшего образования. С учетом современного опыта,
с использованием действующих нормативных правовых
документов рассматриваются основные этапы коммерческой
деятельности в торговле, а так же вопросы организации и
технологии торговых процессов на предприятиях оптовой и



 
 
 

розничной торговли. Отдельные разделы учебника посвящены
управлению торгово-технологическим процессом и организации
труда в торговле, транспортному обеспечению торговой
деятельности и ее правовому регулированию. Для студентов
бакалавриата, обучающихся по направлению подготовки
«Товароведение», а также специалистов коммерческих служб
торговых организаций, начинающих предпринимателей и
слушателей школ бизнеса.
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Введение

 
Торговля – вид предпринимательской деятельности, свя-

занный с приобретением и продажей товаров. Основной со-
циальной целью торговли является обеспечение потребите-
лей широким ассортиментом доступных по цене товаров
надлежащего качества.

В зависимости от цели, с которой приобретается товар,
торговлю подразделяют на оптовую и розничную.

Оптовая торговля – вид торговой деятельности, связан-
ный с приобретением и продажей товаров для использова-
ния их в предпринимательской деятельности (в том числе
для перепродажи) или в иных целях, не связанных с личным,
семейным, домашним и иным подобным использованием.

Розничная торговля – вид торговой деятельности, связан-
ный с приобретением и продажей товаров для использова-
ния их в личных, семейных, домашних и иных целях, не свя-
занных с осуществлением предпринимательской деятельно-
сти.

Являясь одной из базовых отраслей экономики Россий-
ской Федерации, торговля играет существенную экономиче-
скую роль в жизни страны. В последние годы этот сектор эко-
номики интенсивно развивался, опережая по темпам роста
многие другие отрасли. Ведущие позиции занимает торгов-
ля по вкладу в российский ВВП. Она обеспечивает пример-



 
 
 

но десятую часть всех налоговых поступлений в бюджет РФ.
Торговля является лидером среди всех отраслей россий-

ской экономики по количеству созданных рабочих мест.
Существенное значение имеет торговля в развитии малого
предпринимательства. В этой сфере работает около полови-
ны

малых предприятий России. Более 70 % оборота малых
предприятий страны приходится на торговлю.

В то же время следует отметить, что факторами, препят-
ствующими более быстрому развитию торговли, в частности,
являются неравномерность распределения торговых пред-
приятий на территории страны, недостаточное использо-
вание современных технологий, невысокая производитель-
ность труда, недостаток кадров высокой квалификации.

Эффективность работы торговых предприятий во мно-
гом зависит от того, насколько правильно построены их
коммерческая деятельность и торгово-технологический про-
цесс. Важную роль в организации и управлении ими играют
товароведы, область профессиональной деятельности кото-
рых включает в себя в том числе и организационно-управ-
ленческие функции, связанные с закупкой, хранением и ре-
ализацией товаров в сфере торговли.

Изучению связанных с этим вопросов и посвящена дис-
циплина “Организация и управление коммерческой деятель-
ностью”, предметом которой являются коммерческие и тех-
нологические операции, осуществляемые с товарами в про-



 
 
 

цессе их перемещения из сферы производства до конечных
потребителей через предприятия оптовой и розничной тор-
говли.



 
 
 

 
Раздел I

Основы организации
коммерческой

деятельности в торговле
 
 

Глава 1
Основы организации

товародвижения
 
 

§ 1.1. Понятие и сущность
товародвижения

 
Товародвижение – это торгово-технологический про-

цесс доведения товаров из сферы материального производ-
ства в сферу материального потребления через предприя-
тия оптовой и розничной торговли.

На предприятиях торговли завершается процесс круго-
оборота средств, вложенных в произведенные предметы по-
требления, происходит превращение товарной формы сто-
имости в денежную и создается экономическая основа для



 
 
 

возобновления производства товаров. Поэтому рациональ-
ная организация процесса товародвижения – одна из важных
функций торговли. С этой целью должны определяться наи-
более благоприятные потоки и направления движения това-
ров, более экономичные виды транспорта для перевозки то-
варов из мест производства в места потребления, а также со-
здаваться соответствующая сеть складов и баз.

От того, насколько рационально организован процесс то-
вародвижения, в значительной степени зависит качество
торгового обслуживания населения, а также время оборо-
та товарно-материальных ценностей. Поэтому товародвиже-
ние предполагает создание технологической цепи, способ-
ной своевременно и бесперебойно доводить товары от про-
изводства до потребителей в необходимом количестве, ши-
роком ассортименте, высокого качества, при минимальных
затратах труда, материальных средств и времени.

Основными звеньями технологической цепи товародви-
жения являются производственные и сельскохозяйственные
предприятия, производящие товары народного потребле-
ния, оптовые базы, магазины и другие пункты розничной
продажи товаров.

Основу организационно-хозяйственной стороны процес-
са товародвижения составляет коммерческая деятельность ,
осуществляемая участвующими в нем звеньями – оптовы-
ми и розничными торговыми предприятиями. Она включает
в себя изучение спроса потребителей, определение ассорти-



 
 
 

мента и количества закупаемых товаров, исследование рын-
ка товаров и выявление наиболее выгодных поставщиков,
установление с ними хозяйственных связей, осуществление
рекламной деятельности и другие операции, не связанные с
физическим воздействием на товары.

Наибольшие затраты живого и овеществленного труда
приходятся на материальную, или технологическую, сторону
процесса товародвижения. Ее основу составляют технологи-
ческие операции, связанные с продолжением процесса про-
изводства в сфере обращения. К ним относят транспорти-
ровку товаров от производства до складов оптовой торгов-
ли, их внутрискладское перемещение, приемку и хранение,
товароснабжение розничной торговой сети, внутримагазин-
ные операции, отпуск товаров покупателям и оказание им
дополнительных услуг.

В практике организации товародвижения находят приме-
нение две его формы. Форма товародвижения – это орга-
низационный прием, представляющий собой разновидность
способов продвижения товаров от производителя к потре-
бителю. Различают транзитную и складскую формы товаро-
движения.

При транзитной форме товародвижения  товары заво-
зят в розничную торговую сеть непосредственно с произ-
водственных предприятий, минуя склады посредников, при
складской – через одно или несколько складских звеньев по-
средников.



 
 
 

Применение той или иной формы товародвижения зави-
сит от сложности ассортимента товаров, условий и сроков
их хранения, частоты приобретения. Так, транзитная фор-
ма товародвижения применяется преимущественно для то-
варов скоропортящихся, с простым ассортиментом. Исполь-
зование складской формы необходимо для сложного ассор-
тимента товаров, требующих предварительной подсортиров-
ки в условиях складского звена, товаров сезонного произ-
водства или потребления.

При складском товародвижении товары могут проходить
через один или несколько складов предприятий оптовой тор-
говли (складских звеньев). Количество складских звеньев,
через которые проходит товар при его продвижении от про-
изводителя к потребителю, называется звепностью товаро-
движения. Рациональная организация процесса товародви-
жения подразумевает прохождение товара через как мож-
но меньшее количество звеньев. Для определения складской
звенности используют коэффициент, который рассчитыва-
ется путем отношения оптово-складского товарооборота к
розничному.



 
 
 

 
§ 1.2. Факторы, влияющие на процесс

товародвижения. Принципы и
условия рационального построения

процесса товародвижения
 

Процесс товародвижения осуществляется под воздей-
ствием производственных, транспортных, социально-эконо-
мических и торговых факторов.

Из производственных факторов наибольшее влияние на
организацию процесса товародвижения оказывают следую-
щие: размещение производства, специализация производ-
ственных предприятий, сезонность производства отдельных
товаров.

Так, чрезмерное приближение производственных пред-
приятий к источникам сырья может привести к неравно-
мерному распределению их на территории страны, к удале-
нию от районов потребления. Все это вызывает необходи-
мость перевозки товаров на большие расстояния, требует
участия оптового звена торговли, что приводит к замедле-
нию и усложнению процесса товародвижения.

Большое влияние на организацию процесса товародвиже-
ния оказывает специализация производственных предприя-
тий на выпуске сравнительно узкого ассортимента товаров.
Особенно это касается товаров со сложным ассортиментом,



 
 
 

которые не могут поступать в небольшие магазины без пред-
варительной подсортировки на складах оптовых предприя-
тий. Поэтому специализация производства приводит к тому,
что большинство товаров, прежде чем поступить на рознич-
ное торговое предприятие, проходит предварительно через
одно или более звеньев оптовой торговли.

Отдельные виды продовольственных товаров (плоды, ово-
щи, сахар и др.) могут быть заготовлены или произведены
только в определенное время года. Торговый ассортимент
многих товаров (обувь, одежда и т. д.) существенно изменя-
ется в зависимости от сезона года, что также вызывает ярко
выраженный сезонный характер их производства. Поэтому
в организацию процесса товародвижения постоянно должны
вноситься соответствующие коррективы, связанные с необ-
ходимостью длительного хранения товаров.

К числу главных транспортных факторов следует отне-
сти состояние транспортных путей сообщения и виды транс-
порта, используемые для перевозки товаров. То есть для то-
го чтобы обеспечить бесперебойное и экономичное функ-
ционирование процесса товародвижения, необходимо иметь
хорошо развитую транспортную сеть, а также оптималь-
ную структуру парка транспортных средств (определенное
количество специализированного транспорта, транспортных
средств различной грузоподъемности и т. д.).

Основными социально-экономическими факторами  яв-
ляются расселение населения, его состав и уровень денеж-



 
 
 

ных доходов. С учетом влияния этих факторов по-разному
подходят к организации торгового обслуживания жителей
городов и сельского населения. От них во многом зависит
интенсивность процесса товародвижения. Так, при невысо-
кой плотности населения сложнее организовать доставку то-
варов потребителям, чем в районах с высокой плотностью
населения: перевозить их приходится на большие расстоя-
ния и, как правило, они проходят через большее количество
звеньев.

Существенное влияние на процесс товародвижения ока-
зывают следующие основные торговые факторы: типы, раз-
меры и размещение предприятий торговли, степень сложно-
сти ассортимента реализуемых товаров, их физико-химиче-
ские и биологические свойства, уровень организации това-
роснабжения розничной торговой сети, квалификация тор-
говых работников, применяемые методы продажи товаров и
т. д.

Для того чтобы обеспечить рациональную организацию
процесса товародвижения, необходимо соблюдать следую-
щие основные принципы:

• применять кратчайшие пути продвижения товаров;
• сокращать звенность;
• широко использовать централизованную, т. е. осуществ-

ляемую силами и средствами поставщика, доставку товаров
в розничную торговую сеть;

• выбирать рациональные транспортные средства (в зави-



 
 
 

симости от количества и свойств перевозимого груза, рас-
стояния перевозки) и эффективно (с учетом грузоподъемно-
сти) их использовать;

•  развивать применение тары-оборудования и средств
механизации погрузочно-разгрузочных работ, внутрисклад-
ского и внутримагазинного перемещения грузов;

• постоянно совершенствовать и оптимизировать техно-
логическую цепь товародвижения, используя поточную об-
работку грузов, при которой каждая предыдущая операция
одновременно является подготовкой к последующей.

Одним из обязательных условий повышения эффектив-
ности процесса товародвижения является использование до-
стижений научно-технического прогресса.

Наиболее важными направлениями научно-технического
прогресса в торговле являются:

• создание и реализация инвестиционных проектов, свя-
занных со строительством новых объектов торговой инфра-
структуры и оптимизацией размещения торговых объектов;

• механизация и автоматизация трудоемких работ;
• широкое применение пакетных и контейнерных систем

грузовой переработки товарных потоков;
• использование компьютерной техники и программного

обеспечения, позволяющих вести автоматизированный учет
товаров на всем пути товародвижения;

• внедрение прогрессивных технологий торгового обслу-
живания;



 
 
 

• автоматизация контрольно-кассовых операций и внед-
рение магазинных пластиковых карт при расчетных опера-
циях;

• автоматизация процессов продажи товаров.



 
 
 

 
Глава 2

Сущность и содержание
коммерческой

деятельности в торговле
 
 

§ 2.1. Сущность и задачи
коммерческой деятельности

 
Слово “коммерция” происходит от латинского соттег-

сгит, что означает “торговля”. Поэтому часто эти слова ис-
пользуются как синонимы, а понятие “коммерческая дея-
тельность” в узком смысле трактуется как деятельность, свя-
занная с торговлей, куплей-продажей товаров.

Таким образом, с точки зрения гражданского законо-
дательства любая законная деятельность, направленная на
получение прибыли, является коммерческой. Однако на
практике коммерческую деятельность чаще рассматривают
как разновидность предпринимательства, осуществляемого
в сфере обращения товаров и услуг. Поэтому в дальнейшем
в учебнике речь будет идти именно о коммерческой деятель-
ности в торговле.

Коммерческая деятельность в торговле включает в себя:



 
 
 

• изучение спроса и определение потребностей в товарах;
• выявление поставщиков товаров и установление с ними

хозяйственных связей;
• организацию оптовой продажи товаров;
• организацию розничной продажи товаров;
• формирование ассортимента и управление товарными

запасами;
• рекламно-информационную деятельность;
• оказание торговых услуг.
Следовательно, коммерческая деятельность в торговле

представляет собой совокупность последовательно выпол-
няемых торгово-организационных операций, которые осу-
ществляются в процессе купли-продажи товаров и оказа-
ния торговых услуг с целью получения прибыли и удовлетво-
рения спроса покупателей.

Выступать в роли субъектов коммерческой деятельности,
т. е. осуществлять ее, могут как торговые организации (юри-
дические лица), так и индивидуальные предприниматели.
Осуществляя коммерческую деятельность, они должны:

• принимать эффективные коммерческие решения, поз-
воляющие получать прибыль, необходимую для дальнейше-
го развития их деятельности;

• повышать качество обслуживания покупателей;
• строго соблюдать действующее законодательство.
Соблюдение указанных выше требований способствует
успешному выполнению задач, стоящих перед коммерче-



 
 
 

скими службами организаций торговли. Основными задача-
ми являются:

• совершенствование работы по изучению конъюнктуры
рынка на основе маркетинговых исследований;

•  своевременное принятие решений, соответствующих
сложившейся на рынке ситуации;

• формирование взаимовыгодных отношений с партнера-
ми (поставщиками и оптовыми покупателями);

• усиление роли договоров и укрепление договорной дис-
циплины;

•  установление длительных хозяйственных связей с по-
ставщиками;

• повышение эффективности коммерческой деятельности
за счет автоматизации отдельных операций, связанных с за-
ключением и исполнением договоров, управлением товар-
ными запасами и др.

В качестве основных объектов коммерческой деятельно-
сти в торговле выступают товары и услуги.

Товар – это произведенный для продажи продукт труда.
Им может быть любая вещь, не ограниченная в обороте, сво-
бодно отчуждаемая и переходящая от продавца к покупате-
лю по договору купли-продажи.

В зависимости от целей приобретения товары могут быть
разделены на две группы:

• товары народного потребления;
• товары производственного назначения.



 
 
 

Товары народного потребления  предназначены для про-
дажи населению с целью личного, семейного, домашнего ис-
пользования, т. е. не связанного с предпринимательской де-
ятельностью.

Товары производственного назначения  служат для реали-
зации различным организациям или индивидуальным пред-
принимателям с целью их использования в хозяйственной
деятельности. Такими товарами являются, например, техно-
логическое оборудование, строительно-дорожная техника,
транспортные машины общего пользования, топливно-сы-
рьевые товары и т. п.

Все товары обладают потребительскими свойствами, т. е.
способностью удовлетворять те или иные потребности по-
требителя. Совокупностью потребительских свойств товара
определяется его качество.

Поскольку качество товара является мерой его полезно-
сти, то одна из основных задач торговли – обеспечение по-
требителей именно такими товарами. С этой целью ком-
мерческие службы торговых организаций должны постоян-
но взаимодействовать с изготовителями закупаемых това-
ров, воздействовать на них с тем, чтобы они совершенство-
вали и обновляли ассортимент своей продукции.

Кроме того, для сохранения качества товаров большое
значение имеет правильная организация таких технологиче-
ских операций, как транспортирование, приемка, хранение
и др. Способствует этому и применение современного обо-



 
 
 

рудования для перемещения, хранения, подготовки товаров
к продаже.

Услуга является результатом непосредственного взаимо-
действия исполнителя и потребителя, а также собственной
деятельности исполнителя по удовлетворению потребности
потребителя. Услуги, оказываемые населению, по функци-
ональному назначению подразделяются на материальные и
социально-культурные.

Материальные услуги удовлетворяют материально-быто-
вые потребности. Они обеспечивают восстановление, изме-
нение или сохранение потребительских свойств изделий ли-
бо изготовление новых изделий, а также перемещение гру-
зов и людей, создание условий для потребления. Поэтому к
материальным услугам, в частности, относят бытовые услу-
ги, связанные с ремонтом и изготовлением изделий, услуги
общественного питания, услуги транспорта.

Социально-культурные услуги удовлетворяют духовные,
интеллектуальные потребности и поддерживают нормаль-
ную жизнедеятельность потребителя. С их помощью обеспе-
чивается духовное и физическое развитие, повышение про-
фессионального мастерства, поддержание и восстановление
здоровья личности. К социально-культурным могут быть от-
несены медицинские услуги, услуги культуры, туризма, об-
разования и т. д.

Услуга торговли – это результат взаимодействия продав-
ца и покупателя, а также собственной деятельности продав-



 
 
 

ца по удовлетворению потребностей покупателя при куп-
ле-продаже товаров.

Услуги торговли можно подразделить на две группы:
• услуги оптовой торговли (оказываемые предприятиями

оптовой торговли);
• услуги розничной торговли (оказываемые в магазинах и

других предприятиях розничной торговли).
Основная услуга торговли – это реализация товара. Од-

нако для того, чтобы выгодно продать товар, необходимо
осуществить целый комплекс мероприятий, связанных с за-
купкой товаров, их хранением, доставкой оптовым покупа-
телям, предпродажной подготовкой в розничной торговле и
т. д. То есть именно оказание различных услуг, предшеству-
ющих реализации товаров и связанных с ней, составляет ос-
нову коммерческой деятельности любого предприятия тор-
говли.

Услуги как оптовой, так и розничной торговли по своей
сути являются посредническими. Причем, учитывая много-
образие таких услуг, часть из них относятся к материаль-
ным (например, перевозка товаров, их хранение, подготовка
к продаже и проч.), а часть – к социально-культурным (на-
пример, предоставление консультаций покупателям, инфор-
мационные услуги и др.).

Эффективность коммерческой деятельности организаций
торговли во многом зависит от того, насколько набор това-
ров и услуг, предлагаемых покупателям, соответствует их



 
 
 

потребностям. В условиях конкуренции на рынке правиль-
ный выбор объектов коммерческой деятельности играет осо-
бую роль.

Успех коммерческой деятельности торговых организаций
во многом зависит от состояния их материально-техниче-
ской базы, уровня конкуренции на рынке и других факторов.
Немаловажную роль играет и уровень квалификации управ-
ленческого персонала, а также работников коммерческой и
других служб предприятия, их отношение к выполняемой
работе, заинтересованность в результатах своего труда.

 
§ 2.2. Содержание

коммерческой деятельности
 

Коммерческую деятельность, осуществляемую организа-
циями торговли, можно условно разделить на несколько эта-
пов, на каждом из которых выполняются определенные ком-
мерческие операции (табл. 1).

При этом следует иметь в виду, что коммерческая дея-
тельность в оптовой торговле в значительной степени отли-
чается от коммерческой деятельности розничных торговых
предприятий. Это особенно характерно для операций, свя-
занных с формированием ассортимента и продажей товаров.
Таким образом, характер и содержание выполняемых опера-
ций при осуществлении коммерческой деятельности будут
зависеть от избранной формы продвижения товара и той ста-



 
 
 

дии процесса товародвижения, на которой этот товар нахо-
дится.

Таблица 1
Операции, выполняемые на различных этапах ком-

мерческой деятельности в торговле



 
 
 

Эффективное проведение коммерческой работы возмож-
но лишь при наличии полной и достоверной информации
о конъюнктуре рынка, т. е. социально-экономических, тор-
гово-организационных и других условиях реализации това-
ров, сложившихся в определенный период времени и в кон-
кретном месте. Для получения такой информации необхо-
дим сбор сведений как о самом товаре, так и его производи-
телях.

Важно также владеть информацией о социальных, эко-
номических, демографических и прочих факторах, опреде-
ляющих спрос на товары, и о покупательной способности
населения. Наряду с этим необходимо иметь достоверную
информацию о возможностях предполагаемых конкурентов,
что позволит принять верные коммерческие решения и за-
нять собственную нишу на рынке.

Полученная информация позволяет определить возмож-
ный объем реализации товаров на рынке, обосновать ассор-
тимент необходимых товаров, т. е. рассчитать потребность



 
 
 

в них.
Кроме того, информация о состоянии рынка способствует

установлению рациональных хозяйственных связей. Для
этого необходимо изучить потенциальных поставщиков и

выбрать тех из них, которые окажутся наиболее выгодными
в сложившихся условиях. При этом следует обращать вни-
мание на размещение поставщиков, ассортимент и качество
предлагаемых ими товаров, условия поставок, цены и т. д.

На данном этапе коммерческой деятельности заключают-
ся договоры с поставщиками товаров. Очень важно согласо-
вать все условия будущего договора: хорошо составленный
договор позволит не только учесть интересы партнеров, но
и избежать в будущем разногласий, связанных с недостаточ-
ной проработкой отдельных его положений.

После подписания договор становится обязательным для
сторон. Поэтому торговые предприятия и организации
должны осуществлять постоянный и действенный контроль
над исполнением условий договора.

Вслед за операциями по оптовым закупкам товаров со-
вершается целый ряд технологических операций, связанных
с поступлением товаров, разгрузкой транспортных средств,
приемкой товаров по количеству и качеству, их хранением,
фасовкой и т. д. Перечисленные операции выполняются как
в оптовом, так и в розничном звеньях торговли. Наряду с
технологическими в этих звеньях продолжается осуществ-
ление коммерческих операций.



 
 
 

Коммерческая деятельность на предприятиях оптовой
торговли в качестве следующих этапов включает в себя:

• формирование ассортимента товаров;
• управление товарными запасами;
• рекламно-информационную работу;
• коммерческую деятельность по оптовой продаже това-

ров;
• оказание услуг оптовым покупателям.
Формирование ассортимента товаров  подразумевает со-

здание такого ассортимента, который максимально соответ-
ствовал бы спросу оптовых покупателей. С учетом их тре-
бований следует постоянно обновлять ассортимент товаров,
находящихся на складах. Для решения этой задачи коммер-
ческие службы оптовых торговых предприятий должны ак-
тивно участвовать в формировании ассортиментной полити-
ки товаропроизводителей.

Управление товарными запасами  в оптовой торговле за-
ключается в их нормировании, оперативном учете и контро-
ле над их состоянием. Поддержание товарных запасов на оп-
тимальном уровне способствует бесперебойному снабжению
товарами оптовых покупателей и ускоряет оборачиваемость
товаров, позволяя снизить затраты на их хранение.

На этапе оптовой продажи товаров важную роль играет
рекламная работа. Хорошо организованная, основанная на
достоверной информации и своевременно проведенная ре-
кламная кампания способствует росту спроса на те или иные



 
 
 

товары, положительно влияет на их реализацию.
Одним из ключевых этапов коммерческой деятельности

является оптовая продажа товаров. На этом этапе проис-
ходит поиск покупателей товаров, в роли которых, как пра-
вило, выступают магазины, мелкорозничные торговые пред-
приятия и др. Затем следует работа по согласованию усло-
вий и заключению договора, в соответствии с которым бу-
дет осуществляться продажа товаров. Эффективная работа
оптового предприятия на данном этапе невозможна без ор-
ганизации контроля над выполнением условий договора.

Важное место в коммерческой деятельности оптового зве-
на занимают операции по оказанию услуг. Оптовые торго-
вые предприятия предлагают своим партнерам услуги, вы-
полнение которых в розничной торговле невозможно или
затруднено. Например, ими могут оказываться посредни-
ческие (поиск поставщиков товаров), рекламные (проведе-
ние в розничной торговой сети рекламных кампаний, выста-
вок-продаж с участием товаропроизводителей и др.), инфор-
мационные (сбор и анализ информации о конъюнктуре рын-
ка, проведение маркетинговых исследований и т.  д.), кон-
сультативные (знакомство работников розничных предпри-
ятий с новыми товарами, правилами их эксплуатации и т. д.)
и другие услуги.

Роль торговых услуг особенно велика при наличии конку-
ренции: оптовые покупатели заинтересованы в обращении к
тому продавцу, который наряду с качественными товарами



 
 
 

способен предложить и набор услуг, в наибольшей степени
отвечающих их требованиям.

Коммерческие операции на предприятиях розничной тор-
говли имеют свою специфику. В первую очередь это связано
с тем, что потребителем товаров и услуг здесь является на-
селение.

Именно требования и запросы населения становятся ре-
шающими при формировании ассортимента на предприя-
тиях розничной торговли. Из услуг, которые может ока-
зать торговое предприятие, отбирают только пользующиеся
спросом покупателей. Интересы покупателей учитывают и
при выборе методов продажи товаров.

Следует отметить, что, осуществляя коммерческую дея-
тельность, предприятия розничной торговли могут в опреде-
ленной степени формировать потребности населения. С этой
целью покупателям предлагаются новые товары и те из них,
которые встретят одобрение потребителей, включаются в ас-
сортимент розничного торгового предприятия.

При управлении товарными запасами исходят в первую
очередь из того, что на розничных торговых предприятиях
они хранятся в значительно меньших объемах и менее про-
должительные сроки.

Свои особенности, связанные прежде всего с выбором ви-
дов и средств рекламы, имеет и проводимая в розничной
торговой сети рекламная работа.

Коммерческая деятельность в торговле должна ориенти-



 
 
 

роваться на интересы конечного потребителя, иначе невоз-
можно рассчитывать на успешный коммерческий результат.
Одновременно следует учитывать и то, что на коммерче-
скую деятельность оказывают прямое или косвенное влия-
ние многие факторы, основными из которых являются:

• правовая база коммерческой деятельности;
• уровень конкуренции на рынке;
•  состояние материально-технической базы торгового

предприятия;
• финансовое состояние предприятия;
• уровень квалификации коммерческих работников;
•  ассортимент товаров и перечень оказываемых услуг и

др. Торговые предприятия должны строить свою работу с
учетом этих факторов, своевременно реагируя на проис-

ходящие изменения, без чего невозможно обеспечить высо-
кую эффективность их функционирования.

 
§ 2.3. Коммерческие службы

торговых организаций
 

Эффективность работы торговой организации во многом
зависит от того, как организована деятельность ее коммер-
ческой службы, т. е. тех подразделений, которые отвечают за
закупки товаров и их реализацию.

Структура коммерческой службы обусловлена тем, ка-
кие функции выполняет торговая организация, насколько



 
 
 

широк ассортимент закупаемых и реализуемых ею товаров,
сколько у нее поставщиков и покупателей и т. д.

В крупных торговых организациях коммерческую служ-
бу, как правило, возглавляет заместитель руководителя (ге-
нерального директора) по коммерческим вопросам (коммер-
ческий директор). В его подчинении находятся различные
подразделения, занимающиеся закупкой и реализацией то-
варов, исследованием ситуации на рынке, рекламой и т. п. В
общем виде коммерческая служба организации оптовой тор-
говли может иметь структуру, приведенную на рис. 1.

В организациях с более сложной структурой в состав ком-
мерческой службы входят транспортный отдел, отдел логи-
стики и другие подразделения. На небольших оптовых пред-
приятиях различные отделы коммерческой службы могут
быть объединены между собой или же отсутствовать вовсе.



 
 
 

Рис. 1. Примерная структура коммерческой службы ор-
ганизации оптовой торговли

В организациях розничной торговли, в состав которых
входит большое число магазинов, коммерческая служба, как
правило, имеет такую же структуру, что и в оптовой торгов-
ле. В небольших магазинах, не входящих в торговые сети,
коммерческой работой занимаются либо сам директор мага-
зина, либо его заместитель.

Каждый из отделов коммерческой службы является са-
мостоятельным структурным подразделением организации и
выполняет определенные функции, связанные с решением
стоящих перед ними задач.

Отдел маркетинга и рекламы решает следующие основ-
ные задачи:

• обеспечение торговой организации необходимой марке-
тинговой информацией;

•  проведение комплекса маркетинговых исследований,
связанных со спросом потребителей, предложением товаров
поставщиками и т. п.;

• анализ и оценка ситуации на рынке;
• формирование товарной, ценовой и рекламной полити-

ки организации;
• разработку стратегии продаж товаров;
• организацию рекламной деятельности и мероприятий по

продвижению товаров и созданию положительного имиджа



 
 
 

организации.
Отдел закупок обеспечивает:
• поиск поставщиков товаров;
•  заключение договоров с поставщиками и контроль их

исполнения;
• развитие отношений с поставщиками, расширение пря-

мых и длительных хозяйственных связей с ними;
• формирование ассортимента товаров;
• управление доставкой товаров;
•  постоянную работу с поставгциками-изготовителями,

направленную на совершенствование ассортимента выпус-
каемых товаров, повышение их качества.

Отдел продаж осуществляет следующие функции:
• разработку и реализацию сбытовой политики организа-

ции;
• поиск оптовых покупателей;
• заключение договоров с оптовыми покупателями и кон-

троль над их исполнением;
• организацию оптовой продажи товаров различными ме-

тодами (с личной отборкой товаров представителем покупа-
теля в залах товарных образцов, через передвижные склады,
коммивояжеров, торговых агентов и т. п.);

• разработку мероприятий по доставке товаров в соответ-
ствии с заключенными договорами (определение объемов
поставок, частоты завоза товаров, составление маршрутов и
графиков завоза товаров);



 
 
 

•  оформление товарно-сопроводительной и товарно-
транспортной документации;

• управление товарными запасами;
• организацию работы складского хозяйства.
На складах торговой организации выполняются следую-

щие операции:
•  приемка поступивших товаров по количеству и каче-

ству;
• организация хранения товаров;
•  комплектование товаров в соответствии с заявками

оптовых покупателей;
• погрузка укомплектованных товаров на транспорт и от-

правка покупателям.
В своей работе подразделения коммерческой службы вза-

имодействуют между собой, а также с другими отделами ор-
ганизации (планово-экономическим, юридическим, бухгал-
терией и др.). Благодаря координации действий подразделе-
ний коммерческой службы обеспечивается решение основ-
ных задач, стоящих перед торговой организацией, а имен-
но закупка товаров обоснованного ассортимента в необхо-
димом количестве и бесперебойное снабжение ими покупа-
телей.



 
 
 

 
§ 2.4. Информационное обеспечение

коммерческой деятельности
 

Успешное осуществление коммерческой деятельности
невозможно без постоянного анализа и учета торговыми ор-
ганизациями информации, характеризующей ситуацию на
рынке товаров и услуг, т. е. коммерческой информации.  Та-
кая информация включает в себя сведения:

• о спросе населения и определяющих его факторах;
• состоянии товарных запасов;
• поставщиках;
• оптовых покупателях;
• возможностях и конкурентоспособности предприятия.
Для получения достоверной коммерческой информации
используют как внешние, так и внутренние источники.

В качестве внешних источников коммерческой информа-
ции используют данные государственной статистики, пери-
одической печати, а также информацию, полученную при
специальных обследованиях. Оперируя такой информацией,
можно выявить тенденции изменения численности и соста-
ва населения, состава семей, их доходов и других показате-
лей, влияющих на изменение спроса населения на различ-
ные товары и, как следствие, на изменение товарооборота.
Внутренними источниками информации являются статисти-
ческая и бухгалтерская отчетность торгового предприятия,



 
 
 

данные оперативного учета результатов коммерческой дея-
тельности. Таким образом получают сведения о ходе закупок
и реализации товаров, о товарных запасах, выполнении до-
говорных обязательств поставщиками и т. п.

Рассмотрим более подробно значение некоторых видов
информации в коммерческой деятельности торговых пред-
приятий.

Информация о спросе населения и определяющих его фак-
торах является основой для принятия коммерческих реше-
ний. Изучение спроса помогает выявить его текущие изме-
нения, мотивы совершения покупок, степень соответствия
потребительских свойств и цен предлагаемых товаров запро-
сам покупателей.

Основными факторами, определяющими спрос населе-
ния, являются: его численность и половозрастной состав,
уровень денежных доходов, национальные традиции и обы-
чаи. Изучение этих факторов позволяет работникам ком-
мерческих служб получать полную информацию о покупате-
лях и их потребностях.

На изменения в спросе оказывают также влияние погод-
но-климатические условия, время года, научно-технический
прогресс, мода и др.

Анализ полученной информации способствует более точ-
ному определению структуры ассортимента и объемов за-
купаемых для последующей реализации товаров. При этом
уменьшается риск закупки ненужных потребителю товаров,



 
 
 

возрастают объемы продаж, ускоряется товарооборачивае-
мость.

Информация об имеющихся товарных запасах  (ассорти-
менте и объемах закупленных товаров) позволяет опреде-
лить, насколько товарное предложение соответствует спро-
су.

Если спрос опережает предложение, то образуется неудо-
влетворенный спрос. В этом случае необходимо принимать
меры, направленные на пополнение товарных запасов.

При превышении предложения над спросом на складах
торговых предприятий происходит избыточное накопление
товаров, что также свидетельствует об ошибках в управле-
нии товарными запасами и ассортиментом товаров.

В обоих случаях полезным может оказаться воздействие
на производителей с целью изменения ассортимента выпус-
каемых ими товаров. В некоторых случаях целесообразно
воспользоваться услугами других поставщиков, предлагаю-
щих товары, в большей степени соответствующие потребно-
стям покупателей. Поэтому коммерческим службам торго-
вых предприятий необходимо владеть информацией о раз-
личных товаропроизводителях и других поставщиках това-
ров.

Информация о поставщиках  должна включать в себя све-
дения как о тех предприятиях, с которыми уже заключены
договоры, так и о потенциальных партнерах. Наличие такой
информации делает возможным выбор оптимального соста-



 
 
 

ва поставщиков.
По тем предприятиям-поставщикам, с которыми уже ве-

дется работа на договорной основе, наиболее важной явля-
ется информация, позволяющая сделать вывод об их надеж-
ности (соблюдение сроков поставки и других условий дого-
вора, финансовое положение и др.).

Собирая информацию о потенциальных поставщиках,
нужно брать в расчет не только такие критерии, как ассорти-
мент, качество, цена предлагаемых товаров, но и расстояние
до поставщика, способ доставки товаров, а также сведения
о дополнительно предоставляемых услугах. Немаловажную
роль играет и репутация, т. е. мнение о поставщике тех пред-
приятий, которые уже долгое время работали с ним.

Поскольку одной из основных задач предприятий оптовой
торговли является сбыт товаров, то их коммерческим служ-
бам необходимо иметь как можно более полную информа-
цию об оптовых покупателях.

Эта информация включает в себя сведения о располо-
жении, специализации и других показателях деятельности
предприятий, являющихся потенциальными потребителя-
ми товаров и услуг. Анализ такой информации позволя-
ет оптовым предприятиям выбрать оптимальных партнеров
для установления с ними хозяйственных отношений.

Информация о возможностях торгового предприятия и
его конкурентоспособности необходима для оценки силь-
ных и слабых сторон его деятельности, чтобы можно бы-



 
 
 

ло правильно определить направления развития предприя-
тия, обеспечивающие его устойчивое экономическое поло-
жение. С этой целью анализируются показатели, характе-
ризующие экономический потенциал и хозяйственную дея-
тельность предприятия. При оценке конкурентоспособности
предприятия учитывают использование передовой техноло-
гии и новой техники, наличие конкурентоспособного товара
и услуг, финансовую устойчивость и имидж предприятия.

Анализируя эту информацию, а также информацию о дея-
тельности конкурентов, коммерческие службы делают вы-
воды о конкурентоспособности торгового предприятия, что
позволяет своевременно вносить изменения в деятельность
соответствующих подразделений, укрепляя свои позиции на
рынке.

Таким образом, анализ информации, полученной при
проведении комплексных маркетинговых исследований
рынка, не только дает представление об уже существующей
на рынке ситуации, но и позволяет сделать прогноз на буду-
щее.

 
§ 2.5. Коммерческая тайна и ее защита

 
Под коммерческой тайной понимается режим конфи-

денциальности информации, позволяющий ее обладателю
при существующих или возможных обстоятельствах уве-
личить доходы, избежать неоправданных расходов, сохра-



 
 
 

нить положение на рынке товаров, работ, услуг или полу-
чить иную коммерческую выгоду.

К информации, составляющей коммерческую тайну , мо-
гут быть отнесены сведения любого характера (производ-
ственные, технические, экономические, организационные и
другие).

Право на отнесение информации к информации, состав-
ляющей коммерческую тайну, и на определение перечня и
состава такой информации принадлежит ее обладателю.

Необходимо отметить, что обладатель информации, со-
ставляющей коммерческую тайну, по мотивированному тре-
бованию органа государственной власти, иного государ-
ственного органа, органа местного самоуправления обязан
безвозмездно предоставить им такую информацию.

Существует определенная информация, в отношении ко-
торой лицами, осуществляющими предпринимательскую де-
ятельность, режим коммерческой тайны не может быть уста-
новлен. В частности, коммерческую тайну не могут состав-
лять следующие сведения:

•  содержащиеся в учредительных документах юридиче-
ского лица, документах, подтверждающих факт внесения за-
писей о юридических лицах и об индивидуальных предпри-
нимателях в соответствующие государственные реестры;

•  содержащиеся в документах, дающих право на осу-
ществление предпринимательской деятельности;

• о загрязнении окружающей среды, состоянии противо-



 
 
 

пожарной безопасности, санитарно-эпидемиологической и
радиационной обстановке, безопасности пищевых продук-
тов и других факторах, оказывающих негативное воздей-
ствие на обеспечение безопасного функционирования про-
изводственных объектов, безопасности каждого гражданина
и безопасности населения в целом;

• о численности, о составе работников, о системе опла-
ты труда, об условиях труда, в том числе об охране труда,
о показателях производственного травматизма и професси-
ональной заболеваемости, и о наличии свободных рабочих
мест;

• о задолженности работодателей по выплате заработной
платы и по иным социальным выплатам;

• об условиях конкурсов или аукционов по приватизации
объектов государственной или муниципальной собственно-
сти и др.

Разглашение информации, составляющей коммерческую
тайну, угрожает экономической безопасности предприя-
тия, поэтому использование такой информации должно
сопровождаться строгой охраной ее конфиденциальности.
Она подразумевает соблюдение правовых, организацион-
ных, технических, технологических и иных специальных
мер, обеспечивающих информационную безопасность (утеч-
ку, хищение, утрату, искажение, подделку информации,
несанкционированный доступ и распространение).

Обязательные меры по защите коммерческой информа-



 
 
 

ции должны включать в себя:
• определение перечня информации, составляющей ком-

мерческую тайну;
• ограничение доступа к такой информации путем уста-

новления порядка обращения с этой информацией и контро-
ля над его соблюдением;

• учет лиц, получивших доступ к информации, составля-
ющей коммерческую тайну;

• регулирование отношений по использованию информа-
ции, составляющей коммерческую тайну, с работниками на
основании трудовых договоров;

• нанесение на материальные носители (документы), со-
держащие информацию, составляющую коммерческую тай-
ну, грифа “Коммерческая тайна” с указанием ее обладателя.

Кроме того, для охраны конфиденциальной информации
могут при необходимости применяться средства и методы
технической защиты информации и другие не противореча-
щие действующему законодательству меры.

Для предотвращения утечки конфиденциальной инфор-
мации работодатель обязан ознакомить под расписку работ-
ника с установленным в организации режимом коммерче-
ской тайны и мерами ответственности за его нарушение. От
также обязан создать работнику необходимые условия для
соблюдения им режима коммерческой тайны. Если работни-
ку для выполнения им своих трудовых обязанностей необ-
ходим доступ к коммерческой тайне, он должен быть озна-



 
 
 

комлен с перечнем информации, ее составляющей. Доступ
работника к информации, составляющей коммерческую тай-
ну, если это не предусмотрено его трудовыми обязанностя-
ми, осуществляется только с его согласия.

С целью охраны конфиденциальности информации ра-
ботник обязан:

•  выполнять установленный работодателем режим ком-
мерческой тайны;

• не разглашать информацию, составляющую коммерче-
скую тайну, обладателями которой являются работодатель и
его контрагенты, и без их согласия не использовать эту ин-
формацию в личных целях;

• при прекращении или расторжении трудового догово-
ра передать работодателю имеющиеся в пользовании работ-
ника материальные носители информации, содержащие ин-
формацию, составляющую коммерческую тайну.

Нарушение Федерального закона “О коммерческой тайне”
влечет за собой дисциплинарную, гражданско-правовую, ад-
министративную или уголовную ответственность в соответ-
ствии с законодательством Российской Федерации.

 
§ 2.6. Риски в коммерческой

деятельности
 

Являясь разновидностью предпринимательства, коммер-
ческая деятельность неизбежно связана с риском. Под



 
 
 

риском в коммерческой деятельности понимается возмож-
ность возникновения непредсказуемых заранее ситуаций,
которые могут привести к негативным последствиям для
торгового предприятия, ухудшить его положение на рынке,
а в некоторых случаях и привести к банкротству.

Любая организация, осуществляющая коммерческую де-
ятельность, стремится извлечь прибыль, предпринимая все-
возможные шаги для исключения ситуаций, непосредствен-
но связанных с рисками. Вместе с тем наличие фактора рис-
ка является серьезным стимулом повышения ответственно-
сти за принимаемые коммерческие решения, для экономии
средств и ресурсов.

Источниками риска могут служить как деятельность са-
мого предприятия, так и внешние факторы. Поэтому в зави-
симости от сферы их возникновения риски подразделяют на
внешние и внутренние.

К внешним рискам относятся:
• изменения экономической ситуации внутри страны и за

ее пределами;
• изменения в законодательстве, регламентирующем ком-

мерческую деятельность;
• обесценивание полученных доходов в результате роста

инфляции, резких колебаний курса рубля;
• изменения в структуре спроса потребителей, вызванные

влиянием моды, достижений научно-технического прогрес-
са и т. п.;



 
 
 

• действия конкурентов;
• недобросовестность партнеров по бизнесу и др.
Факторами внутреннего риска являются:
• неэффективное управление организацией в целом или

ее основными структурными подразделениями;
•  использование в коммерческой деятельности недосто-

верной информации;
• ошибки в организации преддоговорной работы (заклю-

чение договоров на невыгодных условиях, необязательность
проверок платежеспособности партнеров по договорам и
т. п.);

• несвоевременное выполнение договорных обязательств
перед партнерами;

• неправильно организованная работа по формированию
ассортимента (закупка товаров, сбыт которых невозможен
или убыточен);

• несоблюдение персоналом требований к защите инфор-
мации, составляющей коммерческую тайну, приводящее к
возникновению убытков;

• утрата, порча или хищение материальных ценностей по
вине работников предприятия торговли и др.

Большинство внутренних рисков связано с неправильны-
ми действиями или бездействием работников коммерческих
служб, что может быть вызвано их низкой квалификацией.
Поэтому одним из способов снижения риска для предпри-
ятий торговли является обучение персонала, развитие его



 
 
 

инициативы, заинтересованности в результатах труда.
Снизить потери, возникающие в результате тех или иных

негативных обстоятельств, сопутствующих коммерческой
деятельности, позволяет использование страхования. При
этом предприятие либо делит свои риски со страховой ком-
панией, либо передает ей их полностью.

Применительно к деятельности торговых предприятий
целесообразно, в частности, страховать риски, связанные:

• с невыполнением договорных обязательств стороной, с
которой был заключен договор;

• ошибками в работе коммерческой службы предприятия;
• стихийными бедствиями (повреждение или полная ги-

бель товаров и другого имущества вследствие пожара и дру-
гих стихийных бедствий, а также мер, принятых для спаса-
ния или тушения пожара);

• авариями или неисправностями водопроводной, отопи-
тельной, канализационной систем (повреждение или порча
товаров, другого имущества);

• перевозками грузов (утрата, повреждение, порча и т. п.).



 
 
 

 
Глава 3

Договоры в торговле
 
 

§ 3.1. Понятие о сделках и договорах,
их правовое регулирование

 
В соответствии с Гражданским кодексом РФ сделками

признаются действия граждан и юридических лиц, направ-
ленные на установление, изменение или прекращение граж-
данских прав и обязанностей.

Сделки могут быть односторонними, двух- или многосто-
ронними.

Односторонней считается сделка, для совершения кото-
рой необходимо и достаточно выражения воли одной сторо-
ны. Такая сделка создает обязанности для лица, ее совер-
шившего. Она может создавать обязанности и для других
лиц, но лишь в случаях, установленных законом либо согла-
шением с этими лицами. Примером односторонней сделки
является доверенность.

Двусторонние и многосторонние сделки называются дого-
ворами. Для их заключения необходимо выражение согласо-
ванной воли соответственно двух или более сторон.

Сделки совершаются устно или в письменной форме (про-



 
 
 

стой или нотариальной).
Устно совершаются сделки, для которых законом или со-

глашением сторон не установлена письменная форма. Как
правило, могут совершаться устно все сделки, исполняемые
при самом их совершении, за исключением сделок, для ко-
торых установлена нотариальная форма, и сделок, несоблю-
дение простой письменной формы которых влечет их недей-
ствительность.

Сделка в письменной форме должна быть совершена пу-
тем составления документа, выражающего ее содержание и
подписанного лицом или лицами, совершающими сделку,
или должным образом уполномоченными ими лицами. За-
коном, иными правовыми актами и соглашением сторон мо-
гут устанавливаться дополнительные требования, которым
должна соответствовать форма сделки (совершение на блан-
ке определенной формы, скрепление печатью и т.  п.), и
предусматриваться последствия несоблюдения этих требо-
ваний.

В простой письменной форме, за исключением сделок,
требующих нотариального удостоверения, должны совер-
шаться:

• сделки юридических лиц между собой и с гражданами;
• сделки граждан между собой на сумму, превышающую

не менее чем в десять раз установленный законом минималь-
ный размер оплаты труда, а в случаях, предусмотренных за-
коном, – независимо от суммы сделки.



 
 
 

В случаях, прямо указанных в законе или в соглашении
сторон, несоблюдение простой письменной формы сделки
влечет ее недействительность.

Нотариальное удостоверение сделок обязательно в случа-
ях, указанных в законе или предусмотренных соглашением
сторон.

Некоторые виды сделок (например, с землей и другим
недвижимым имуществом) подлежат государственной реги-
страции.

Несоблюдение нотариальной формы, а в случаях, установ-
ленных законом, – требования о государственной регистра-
ции сделки влечет ее недействительность. Такая сделка счи-
тается ничтожной.

Сделки должны соответствовать требованиям закона или
иных правовых актов. В противном случае они признаются
ничтожными, если закон не предусматривает иных послед-
ствий нарушения.

Если сделка совершается одним лицом (представите-
лем) от имени другого лица (представляемого), то полномо-
чия представителя должны быть основаны на доверенности.
Полномочие может также явствовать из обстановки, в кото-
рой действует представитель (продавец в розничной торгов-
ле, кассир и т. п.).

Как было сказано выше, двусторонние и многосторонние
сделки называются договорами.

Договором признается соглашение двух или нескольких



 
 
 

лиц об установлении, изменении или прекращении граждан-
ских прав и обязанностей.

Граждане и юридические лица свободны в заключении
договора. Понуждение к его заключению не допускается,
кроме случаев, когда обязанность заключить договор преду-
смотрена действующим законодательством или добровольно
принятым обязательством.

Стороны могут заключить договор как предусмотренный,
так и не предусмотренный законом или иными правовыми
актами. В нем могут содержаться элементы различных дого-
воров, предусмотренных законом или иными правовыми ак-
тами (смешанный договор).

Условия договора определяются по усмотрению сторон,
кроме случаев, когда содержание соответствующего усло-
вия предписано законом или иными правовыми актами. При
этом он должен соответствовать обязательным для сторон
правилам, установленным законом и иными правовыми ак-
тами (императивным нормам), действующим в момент его
заключения.

Условия договора могут предусматриваться и так на-
зываемыми диспозитивными нормами. Они применяются
постольку, поскольку соглашением сторон не установлено
иное. Стороны вправе своим соглашением исключить при-
менение диспозитивной нормы либо установить условие, от-
личное от предусмотренного в ней. При отсутствии такого
соглашения условие договора определяется диспозитивной



 
 
 

нормой.
Если условие договора не определено сторонами или дис-

позитивной нормой, оно определяется обычаями делового
оборота, применимыми к отношениям сторон. В договоре
может быть предусмотрено, что его отдельные условия опре-
деляются примерными условиями, разработанными для до-
говоров соответствующего вида и опубликованными в печа-
ти. Примерные условия могут быть изложены в форме при-
мерного договора или иного документа, содержащего эти
условия.

Договоры подразделяются на возмездные и безвозмезд-
ные. Договор, по которому сторона должна получить пла-
ту или иное встречное предоставление за исполнение своих
обязанностей, является возмездным. Безвозмездным при-
знается договор, по которому одна сторона обязуется предо-
ставить что-либо другой стороне без получения от нее платы
или иного встречного предоставления.

Исполнение договора оплачивается по цене, установлен-
ной соглашением сторон. В предусмотренных законом слу-
чаях применяются цены (тарифы, расценки, ставки и т. п.),
устанавливаемые или регулируемые уполномоченными на то
государственными органами и (или) органами местного са-
моуправления.

Изменение цены после заключения договора допускается
в случаях и на условиях, предусмотренных договором или в
установленном законом порядке.



 
 
 

Если в возмездном договоре цена не предусмотрена и не
может быть определена исходя из условий договора, испол-
нение договора должно быть оплачено по цене, которая при
сравнимых обстоятельствах обычно взимается за аналогич-
ные товары, работы или услуги.

Договор вступает в силу и становится обязательным для
сторон с момента его заключения. Однако стороны вправе
установить, что условия заключенного ими договора приме-
няются к их отношениям, возникшим до заключения дого-
вора.

Законом или договором может быть предусмотрено, что
окончание срока действия договора влечет прекращение
обязательств сторон по договору. Договор, в котором отсут-
ствует такое условие, признается действующим до опреде-
ленного в нем момента окончания исполнения сторонами
обязательства. При этом окончание срока действия договора
не освобождает стороны от ответственности за его наруше-
ние.

Публичным договором признается договор, заключенный
коммерческой организацией и устанавливающий ее обязан-
ности по продаже товаров, выполнению работ или оказанию
услуг, которые такая организация по характеру своей дея-
тельности должна осуществлять в отношении каждого, кто к
ней обратится (розничная торговля, перевозка транспортом
общего пользования, услуги связи, энергоснабжение, меди-
цинское, гостиничное обслуживание и т. п.).



 
 
 

Коммерческая организация не вправе оказывать предпо-
чтение одному лицу перед другим в отношении заключения
публичного договора, кроме случаев, предусмотренных за-
коном и иными правовыми актами. Цена товаров, работ и
услуг, а также иные условия публичного договора устанав-
ливаются одинаковыми для всех потребителей, за исключе-
нием случаев, когда законом и иными правовыми актами
допускается предоставление льгот для отдельных категорий
потребителей.

Отказ коммерческой организации от заключения публич-
ного договора при наличии возможности предоставить по-
требителю соответствующие товары, услуги, выполнить для
него определенные работы не допускается. Если сторона,
для которой заключение договора обязательно, уклоняется
от его заключения, другая сторона вправе обратиться в суд
с требованием о понуждении заключить договор. При этом
сторона, необоснованно уклоняющаяся от заключения дого-
вора, должна возместить другой стороне причиненные этим
убытки.

В случаях, предусмотренных законом, Правительство РФ,
а также уполномоченные им федеральные органы исполни-
тельной власти могут издавать правила, обязательные для
сторон при заключении и исполнении публичных договоров
(типовые договоры, положения и т. п.).



 
 
 

 
§ 3.2. Порядок заключения

и исполнения договоров
 

В соответствии с Гражданским кодексом РФ договор счи-
тается заключенным, если между сторонами достигнуто со-
глашение по всем его существенным условиям.  Существен-
ными являются следующие условия:

• о предмете договора;
• названные в законе или иных правовых актах как суще-

ственные или необходимые для договоров данного вида;
• все те условия, относительно которых по заявлению од-

ной из сторон должно быть достигнуто соглашение.
Если в соответствии с законом для заключения догово-

ра необходима также передача имущества, договор считает-
ся заключенным с момента его передачи.

Договор, подлежащий государственной регистрации, счи-
тается заключенным с момента его регистрации, если иное
не установлено законом.

Договор может быть заключен в любой форме, предусмот-
ренной для совершения сделок, но только если законом не
установлена определенная форма для договоров данного ви-
да. Если стороны договорились заключить договор в опреде-
ленной форме, он считается заключенным после придания
ему условленной формы, даже если законом для договоров
данного вида такая форма не требовалась.



 
 
 

Договор в письменной форме может быть заключен двумя
способами:

1) путем обмена документами посредством почтовой, те-
леграфной, телетайпной, телефонной, электронной или иной
связи, позволяющей достоверно установить, что документ
исходит от стороны по договору;

2)  путем составления одного документа, подписанного
сторонами.

При первом способе договор заключается посредством на-
правления оферты одной из сторон (оферентом) и ее акцеп-
та (принятия) другой стороной (акцептантом). Он признает-
ся заключенным в момент получения оферентом акцепта.

Офертой признается адресованное одному или несколь-
ким конкретным лицам предложение, которое достаточно
определенно и выражает намерение лица, сделавшего пред-
ложение, считать себя заключившим договор с адресатом,
которым будет принято предложение.  При этом оферта
должна содержать существенные условия договора.

Оферта связывает направившее ее лицо с момента полу-
чения адресатом. Если извещение об отзыве оферты посту-
пило ранее или одновременно с ней самой, она считается
неполученной. Полученная адресатом оферта не может быть
отозвана в течение срока, установленного для ее акцепта, ес-
ли иное не оговорено в самой оферте либо не вытекает из
существа предложения или обстановки, в которой оно было
сделано.



 
 
 

Содержащее все существенные условия договора предло-
жение, из которого усматривается воля оферента заключить
договор на указанных в предложении условиях с любым,
кто отзовется, признается публичной офертой. А реклама
и иные предложения, адресованные неопределенному кругу
лиц, рассматриваются как приглашение делать оферты, если
иное прямо не указано в предложении.

Акцептом признается ответ лица, которому адресована
оферта, о ее принятии. Акцепт должен быть полным и без-
оговорочным. Это означает, что ответ о согласии заключить
договор на иных условиях, чем предложено в оферте, не яв-
ляется акцептом. Он признается отказом от акцепта и в то
же время новой офертой. Молчание тоже не является акцеп-
том, если иное не вытекает из закона, обычая делового обо-
рота или из прежних деловых отношений сторон.

Совершение лицом, получившим оферту, в срок, установ-
ленный для ее акцепта, действий по выполнению указанных
в ней условий договора (отгрузка товаров, предоставление
услуг, выполнение работ, уплата соответствующей суммы и
т. п.) считается акцептом, если иное не предусмотрено зако-
ном, иными правовыми актами или не указано в оферте.

Если извещение об отзыве акцепта поступило оференту
ранее самого акцепта или одновременно с ним, акцепт счи-
тается неполученным.

Когда в оферте определен срок для акцепта, договор счи-
тается заключенным, если акцепт получен лицом, направив-



 
 
 

шим оферту, в пределах указанного в ней срока. В том слу-
чае, когда в письменной оферте не определен срок для ак-
цепта, договор считается заключенным, если акцепт получен
оферентом до окончания срока, установленного действую-
щим законодательством, а если такой срок не установлен, –
в течение нормально необходимого для этого времени.

Когда оферта сделана устно без указания срока для акцеп-
та, договор считается заключенным, если акцептант немед-
ленно заявил о ее принятии.

Второй способ заключения договора состоит в том, что
одна из сторон будущего договора направляет на рассмотре-
ние другой стороне не предложение о его заключении, а про-
ект будущего договора. Получив его, другая сторона может
подписать договор, удостоверяя тем самым свое согласие с
содержащимися в нем условиями. Если же она пожелает за-
ключить договор на иных условиях, то должна будет напра-
вить оференту протокол разногласий.

В случаях, предусмотренных законом, разногласия, воз-
никшие при заключении договора, могут быть переданы на
рассмотрение суда. Например, если проект договора был на-
правлен стороной, для которой заключение договора обяза-
тельно, она должна после получения от акцептанта прото-
кола разногласий известить последнего о принятии догово-
ра в его редакции либо об отклонении указанного протоко-
ла. При отклонении протокола разногласий либо неполуче-
нии извещения о результатах его рассмотрения в 30-днев-



 
 
 

ный срок сторона, направившая протокол разногласий, впра-
ве передать спорные вопросы на рассмотрение суда.

С момента заключения договор вступает в силу и стано-
вится обязательным для сторон. Гражданским кодексом РФ
установлено, что обязательства должны исполняться сторо-
нами надлежащим образом в соответствии с условиями обя-
зательства и требованиями закона, иных правовых актов, а
при отсутствии таких условий и требований – в соответствии
с обычаями делового оборота или иными обычно предъявля-
емыми требованиями. При этом под надлежащим исполне-
нием следует понимать соблюдение условий о предмете (на-
пример, поставка товаров в согласованном количестве и ас-
сортименте и т. д.), обеспечение надлежащего качества ис-
полнения, соблюдение установленных сроков, условий о ме-
сте и способе исполнения.

Обязательство исполняется в месте, предусмотренном до-
говором или законом. Если оно не установлено ни догово-
ром, ни законодательством, и его нельзя определить исходя
из существа обязательства или обычаев делового оборота,
то в соответствии с Гражданским кодексом РФ исполнение
должно быть произведено:

• по обязательству передать земельный участок, здание,
сооружение или другое недвижимое имущество – в месте на-
хождения имущества;

•  по обязательству передать товар или иное имущество
при необходимости его перевозки – в месте сдачи товара



 
 
 

первому перевозчику для передачи его кредитору;
•  по другим обязательствам предпринимателя передать

товар или иное имущество – в месте изготовления или хра-
нения имущества, если это место было известно кредитору
в момент возникновения обязательства;

• по денежному обязательству – в месте жительства кре-
дитора в момент возникновения обязательства, а если кре-
дитором является юридическое лицо – в месте его нахожде-
ния в момент возникновения обязательства; если кредитор к
моменту исполнения обязательства изменил место житель-
ства или место нахождения и известил об этом должника, – в
новом месте жительства или нахождения кредитора с отне-
сением за счет кредитора расходов, связанных с переменой
места исполнения;

•  по всем другим обязательствам – в месте жительства
должника, а если должником является юридическое лицо –
в месте его нахождения.

Стороны должны согласовать порядок и способ исполне-
ния обязательств с учетом характера и условий договора.

Договор может быть заключен в пользу третьего лица
(гражданина или юридического лица), не участвующего в его
исполнении. Заключение таких договоров часто практику-
ется в посреднической деятельности. Если в договоре при-
нимают участие несколько кредиторов или должников, то
каждый из кредиторов имеет право требовать исполнения,
а каждый из должников обязан исполнить обязательство в



 
 
 

равной доле с другими, если из законодательства или дого-
вора не вытекает иное.

Досрочное исполнение обязательств, связанных с осу-
ществлением его сторонами предпринимательской деятель-
ности, допускается только тогда, когда возможность досроч-
ного исполнения предусмотрена законом, иными правовыми
актами либо вытекает из обычаев делового оборота или су-
щества обязательства.

Как правило, договор должен быть исполнен целиком в
установленный срок. Однако, например, само существо до-
говора поставки товаров предполагает исполнение договор-
ного обязательства по частям. Таким образом, исполнение
может осуществляться по частям, если это предусмотрено
законом, иными правовыми актами, условиями обязатель-
ства или вытекает из обычаев делового оборота или суще-
ства обязательства.

 
§ 3.3. Порядок изменения
и расторжения договора

 
В ходе исполнения сторонами обязательств по договору

могут возникнуть обстоятельства, требующие внесения из-
менений в договор или его расторжения.

Договор может быть изменен или расторгнут по соглаше-
нию сторон, если иное не предусмотрено Гражданским ко-
дексом РФ, другими законами или договором.



 
 
 

Для изменения или расторжения договора по требованию
одной из сторон необходимо решение суда. Такое решение
может быть вынесено при существенном нарушении догово-
ра другой стороной, а также в иных случаях, предусмотрен-
ных действующим законодательством или договором.

Существенным признается нарушение договора одной из
сторон, которое влечет для другой стороны такой ущерб, что
она в значительной степени лишается того, на что была впра-
ве рассчитывать при заключении договора.

Одна из сторон может отказаться от исполнения договора
полностью или частично, если такой отказ допускается зако-
ном или соглашением сторон. В этом случае договор счита-
ется соответственно расторгнутым или измененным.



 
 
 

 
Конец ознакомительного

фрагмента.
 

Текст предоставлен ООО «ЛитРес».
Прочитайте эту книгу целиком, купив полную легальную

версию на ЛитРес.
Безопасно оплатить книгу можно банковской картой Visa,

MasterCard, Maestro, со счета мобильного телефона, с пла-
тежного терминала, в салоне МТС или Связной, через
PayPal, WebMoney, Яндекс.Деньги, QIWI Кошелек, бонус-
ными картами или другим удобным Вам способом.

https://www.litres.ru/l-p-dashkov/organizaciya-i-upravlenie-kommercheskoy-deyatelnostu-uchebnik/?lfrom=30440123&amp;ffile=1
https://www.litres.ru/l-p-dashkov/organizaciya-i-upravlenie-kommercheskoy-deyatelnostu-uchebnik/?lfrom=30440123&amp;ffile=1

	Введение
	Раздел I
	Глава 1
	§ 1.1. Понятие и сущность товародвижения
	§ 1.2. Факторы, влияющие на процесс товародвижения. Принципы и условия рационального построения процесса товародвижения

	Глава 2
	§ 2.1. Сущность и задачи коммерческой деятельности
	§ 2.2. Содержание коммерческой деятельности
	§ 2.3. Коммерческие службы торговых организаций
	§ 2.4. Информационное обеспечение коммерческой деятельности
	§ 2.5. Коммерческая тайна и ее защита
	§ 2.6. Риски в коммерческой деятельности

	Глава 3
	§ 3.1. Понятие о сделках и договорах, их правовое регулирование
	§ 3.2. Порядок заключения и исполнения договоров
	§ 3.3. Порядок изменения и расторжения договора


	Конец ознакомительного фрагмента.

