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1. Фактическое выполнение условий договора на консалтинговые услуги определяется 
а) календарным планом работ
б) сметой расходов по выполнению договорной работы
в) протоколом соглашения о договорной цене
г) актом сдачи-приемки продукции

2. Обязанность арендодателя по отношению к продавцу по договору финансовой аренды (лизинга)
а) предмет договора 
б) уведомление арендодателем продавца о сдаче имущества в аренду
в) передача арендатору продавцом предмета договора
г) ответственность продавца по договору купли-продажи 

3. Преимущество лизинга для участников сделки
а) длительный срок лизинговой сделки 
б) залог имущества, страховка, банковская гарантия
в) инвестирование лизинговых компаний 
г) согласование условий лизинга под конкретные потоки платежей и производственные потребности клиента, под особую налоговую схему

4. Изготовитель оборудования по договору финансовой аренды (лизинга )
а) лизингодатель 
б) заказчик
в) поставщик 
г) посредник

5. Деятельность банков  по исполнению коммерческих сделок 
а) консультирование по вопросам эффективного вложения средств
б) расчетно-кассовые операции по оплате товаров
в) финансовое участие в развитии коммерческих предприятий
г) предоставление кредитов под покупку товаров

6. Срок погашения кредита коммерческими предприятиями
а) меньше чистой доходности от приведенных коммерческих операций
б) больше (примерно в 2 раза), чем оборачиваемость среднего товарного запаса
в) под залог, гарантию, товарные запасы
г) больше чистой доходности от приведенных коммерческих операций 

7. Условие, гарантирующее банком чистоту коммерческих сделок между продавцом и покупателем, 
а) поручительство третьих лиц 
б) одновременное обслуживание поставщика и покупателя 
в) размер уставного фонда продавца и покупателя
г) отчетность продавца и покупателя 

8. Цель технико-экономического обоснования кредита банком 
а) объем и структура деятельности клиента банка
б) величина уставного фонда клиента банка
в) условия предоставления кредита
г) поручительство третьих лиц 
д) возвратность кредита и его прибыльность
9. Оплата страхователем услуг страховщику по договору имущественного страхования
а) страховая сумма
б) страховая премия
в) страховое возмещение 

10. Обязанность страховщика на основании договора страхования - генерального полиса
а) соглашение страхователя со страховщиком
б) представление страхователем страховщику сведений о каждой партии товара в обусловленный срок
в) обязанность выдачи страховых полисов по отдельным партиям имущества, попадающим под действие генерального полиса 
г) в случае несоответствия содержания страхового полиса генеральному полису предпочтение отдается страховому полису

11. Выгоды лицензиара от продажи патентной лицензии
а) получает прибыль от продажи изделий в 3-4 раза больше, чем затраты на покупку патентной лицензии
б) производит в короткий срок новые изделия 
в) получает дополнительные прибыли от продажи патентной лицензии
г) окупает расходы на НИОКР

12. Объекты коммерческой деятельности  прямого участия в производстве продукции 
а) здания и сооружения
б) машины
в) сырье, материалы
г) полуфабрикаты
д) технологическое оборудование, приборы

13. Объекты коммерческой деятельности косвенного участия в производстве продукции 
а) сырье
б) материалы
в) полуфабрикаты
г) здания и сооружения
д) машины, технологическое оборудование, приборы

14. Значение организации предпринимательских сетей для  увеличения относительной доли рынка компании
а) быстрое распространение информации о бизнесе
б) распределение риска между участниками сетей
в) формирование новых рынков сбыта
г) применение нововведений в бизнесе

15. Срок исполнения обязанности продавца передать товар покупателю 
а) конкретный день или  любой день в пределах периода
б) доставка и вручение товара покупателю
в) предоставление товара в распоряжение покупателя в месте нахождения товара
г) момент сдачи товара перевозчику или организации связи для его доставки покупателю

16. Цели создания конкурентных преимуществ компании на отраслевом рынке
а) концепция бизнеса 
б) наиболее общие ориентиры деятельности компании в плановом периоде 
в) конкретные, количественно измеряемые ориентиры, описания работ и функций, определяющих форму и время выполнения задания

17. Группы показателей метода СВОТ для оценки деловой среды компании и определения перспектив ее развития 
а) стратегический рост компании
в) сильные и слабые стороны компании
б) относительная доля рынка
г) возможности компании и угрозы, содержащиеся во внешней среде	

18. Условия возврата товаров ненадлежащего качества покупателем их поставщику
а) замена товаров в равном количестве на качественную продукцию
б) уплата штрафа за поставку товаров ненадлежащего качества 
в) возмещение стоимости товаров по безналичному расчету
г) представление покупателем расходных накладных и актов о несоответствии качества товаров требованиям стандарта и расходных накладных

19. Наиболее значимый показатель качества услуг с точки зрения потребителей
а) надежность выполнения услуги
б) компетентность, ответственность, уверенность и вежливость обслуживающего персонала
в) индивидуальный подход к потребителям
г) возможность увидеть оборудование, персонал, наличие информационных потоков

20. Условия согласования в договоре купли-продажи операций по таре и упаковке
а) вид (внешняя и внутренняя тара, упаковка)
б) размеры, качество и маркировка  в соответствии с законом и стандартом
в) условия оплаты
г) условия возврата

21. Основной показатель конкурентной позиции зарубежной компании на рынке товаров  
а) качество товаров 
б) качество услуг
в) производительность
г) прибыльность (рентабельность, доходность)

22. Субъекты рыночной инфраструктуры, опосредствующие коммерческие сделки
а) страховые компании;
б) банки;
в) посреднические фирмы;
г) аудиторские организации;
д) налоговые службы;
е) консалтинговые организации;

23. Субъекты рыночной инфраструктуры как сферы применения коммерческой деятельности
а) налоговые и таможенные службы;
б) транспорт и связь;
в) материально-техническое обеспечение торговли и общественное питание;
г) консалтинговые организации;
д) бытовое обслуживание населения;
е) страховые компании;
ж) банки.

24. Отрасли материального производства как сферы применения коммерческой деятельности
а) транспорт и связь;
б) социальное обеспечение;
в) бытовое обслуживание населения;
г) материально-техническое обеспечение торговля и общественное питание;
д) банки;
е) посреднические фирмы.

25. Отрасли социально-культурной сферы
а) материально-техническое обеспечение торговля и общественное питание
б) бытовое обслуживание населения;
в) посреднические фирмы;
г) культура;
д) банки;
е) образование;
ж) транспорт и связь.

26. Конкурсная продажа товаров, обладающих индивидуальными свойствами и ценностями –
а) ярмарка;
б) аукцион;
в) биржа.

27. Место проведения свободных торгов и заключения контрактов на партии однородных товаров по рыночным ценам, складывающимся в результате спроса и предложения –
а) биржа;
б) ярмарка;
в) торговый дом.

28. … - это механизм, обеспечивающий взаимодействие между производством и потреблением:
а) рынок;
б) предприятие;
в) государство.

29. Рынок – это совокупность экономических отношений производства и … материальных благ при помощи денег:
а) обмена;
б) сохранения;
в) замещения.

30. Конкуренция – это:
а) сотрудничество между предприятиями с целью получения прибыли;
б) противоборство, соперничество между предприятиями за получение прибыли;
в) состояние рынка на определенный момент времени.

31. Предпринимательская деятельность – это:
а) производственная деятельность;
б) деятельность, связанная с продажей товаров посредникам;
в) хозяйственная деятельность, осуществляемая организациями и индивидуальными предприятиями по своей инициативе, на свой страх и риск, с целью получения прибыли.

32. Коммерческая деятельность – это:
а) производственная деятельность;
б) деятельность, связанная с продажей товаров конечным потребителям;
в) любая деятельность, направленная на получение прибыли

33. Сфера обмена товарами или группами товаров и услугами между товаровладельцами, исполнителями услуг и покупателями, сложившаяся на основе разделения труда:
а) потребительский рынок;
б) товарный рынок;
в) торговая сеть.

34. Составляющие подготовительного этапа проведения товарного аукциона:
а) осмотр товаров
б) аукционный торг
в) оформление и исполнение аукционной сделки 
г) формирование каталога, выставка образцов товаров
д) экспертиза товаров 

35. Вспомогательными функциями товарной биржи:
а) купля-продажа реального товара
б) спекуляции
в) хеджирование
г) котирование цен
д) установление стандартов товаров  
е) разработка типовых контрактов  

36. Подсистема торговых посредников и складского хозяйства в инфраструктуре товарного рынка
а) оптовые рынки, выставки и ярмарки, складские услуги
б) компьютерные системы и полиграфическая база
в) предприятия по изготовлению тароупаковочной продукции
г) обеспечение доставки продукции потребителям
д) платежно-расчетное и кредитное обеспечение товародвижения

37. Основное положение концепции развития инфраструктуры товарных рынков
а) проблемы и обоснование необходимости их решения 
б) цели и задачи развития инфраструктуры товарных рынков
в) система мероприятий, механизм их реализации, управление и контроль
г) оценка эффективности экономических и социальных последствий реализации  мероприятий

38. Цель бизнес-планирования лизинговой сделки специалистами лизинговой компании 
а) потенциальные покупатели компании
б) определение выгод участников лизинговой сделки
в) ответная реакция конкурентов
г) степень проникновения на рынок 

39. Значение проведения выставок и ярмарок для производственных предприятий
а) установление связей с клиентами 
б) ознакомление в короткие сроки с предложениями товаров 
в) получение необходимой консультации у специалистов 
г) сопоставление цен и характеристик товаров

40. Предприятие оптовой торговли
а) торговое предприятие, осуществляющее куплю-продажу товаров с целью их последующей перепродажи
б) торговое предприятие, оказывающее услуги по организации оптового оборота товаров
в) торговое предприятия, осуществляющее куплю-продажу товаров, выполнение работ и услуг покупателям для их личного, семейного и домашнего использования

41. Организация системы доставки услуг в основном пространстве сервисной организации
а) покупатель взаимодействует с работниками сервисной организации 
б) покупатель вступает в контакт со средствами обслуживания и процессами
в) работа персонала
г) средства обслуживания
д) оборудование и процессы обслуживания

42. Биржевая операция, выполняемая брокером при условии внесения клиентом залога и вознаграждения
а) регистрация поручения в регистрационной книге и его передача биржевому брокеру, находящемуся в биржевом «кольце» 
б) совершение брокером покупки или продажи требуемого товара
в) извещение клиента о цене товара, времени совершения сделки 
г) получение брокером поручения от своих клиентов на совершение сделок  

43. Условие согласования цен на продукцию, реализуемую через снабженческо-сбытовые и посреднические предприятия 
а) установление свободных цен продажи товаров поставщиком по согласованию с потребителем, исходя из соотношения спроса и предложения 
б) учет свободной опускной цены предприятия-изготовителя или цены закупки
в) учет затрат на закупку, хранение, транспортировку и реализацию продукции
г) учет прибыли

44. Системный подход – это:
а) исследование совокупности взаимосвязанных элементов, составляющих единое целое;
б) создание эффективной системы взаимоотношений;
в) коммерческие отношения в системе управления.

45. Капитал, материально-техническая база, информационное обеспечение являются:
а) объектами коммерческой деятельности;
б) базисом коммерческой деятельности;
в) инфраструктурой коммерческой деятельности

46. Признаки сходства выставок и ярмарок 
а) условия продажи товаров покупателям и конечным потребителям 
б) показ образцов и научно-технических достижений производства участниками- экспонентами
в) ограниченная продолжительность и периодичность действия 
г) заключение торговых сделок
д) условия допуска на выставки и ярмарки  продавцов и покупателей

47. Суть аукционной торговли
а) периодически действующие рынки с целью заключения сделок по выставленным образцам 
б) способ закупки товаров, размещения заказов и выдачи подрядов
в) продажа товаров с индивидуальными свойствами

48. Базовые схемы организационных отношений между торговым персоналом  предприятия
а) линейная 
б) иерархическая 
в) кольцевая
г) штабная

49. Функции дистрибьюторов «с полным набором услуг» 
а) закупка, складирование, хранение и продажа партий товаров
б) закупки и продажа партий товаров
в) доставка товаров

50. Цель коммерческой деятельности оптовых посредников 
а) получение дохода или вознаграждения за предоставленные услуги
б) купля-продажа за свой счет
в) страхование грузов
г) транспортно-экспедиторские операции 
д) сбыт

51. Отличительный признак торгово-посреднических предприятий 
а) финансирование коммерческих операций 
б) операции по перепродаже товаров
в) транспортировка
г) техобслуживание

52. Признаки сходства выставок и ярмарок 
а) условия продажи товаров покупателям и конечным потребителям 
б) показ образцов и научно-технических достижений производства участниками- экспонентами
в) ограниченная продолжительность и периодичность действия 
г) заключение торговых сделок
д) условия допуска на выставки и ярмарки  продавцов и покупателей

53. Продавец на товарной бирже продает
а) массовые сырьевые товары
б) документ, подтверждающий право собственности на товар
в) массовые продовольственные товары
г) товары, обладающие родовыми признаками

54. Цели биржевых сделок, осуществляемых производителями товара на бирже
а) реализация производимых товаров
б) обеспечение себя необходимым сырьем для дальнейшей переработки
в) приобретение товаров для дальнейшей перепродажи конечным потребителям
г) спекулятивные операции

55. Фиксация и опубликование биржевых цен, выявившихся в процессе проведения биржевых операций, называется … цен на рынке.
а) котированием
б) конъюнктурой
в) базисом

56. Биржевая сделка, предусматривающая куплю-продажу права на товар, представляет собой
а) сделку на реальный товар
б) фьючерсную сделку 
в) сделку на наличный товар

57. Способы проведения выставок и ярмарок 
а) краткосрочные
б) постоянные 
в) постоянно действующие торговые центры
г) выставки-продажи в крупных магазинах
д) универсальные
е) специализированные

58. Основной источник дохода организатора выставки и ярмарки 
а) торгово-посреднический процент от совершения сделок
б) плата за сервисные услуги 
в) стоимость экспозиционных мест
г) плата за рекламу

59. Общие методы исследования товарного рынка
а) наблюдение; 
б) статистические методы;
в) экономические методы; 
д) сравнение.

60. Общие методы исследования товарного рынка
а) математические методы;
б) измерение;
в) анализ и синтез;
г) эксперимент;
д) социологические методы.

61. Основные коммерческие операции представляют собой
а) страхование грузов;
б) перевозка грузов;
в) обмен научно-техническими знаниями;
г) ведение расчетов;
д) обмен товарами и услугами;
е) транспортно-экспедиционное обслуживание.

62. Методы определения объемов закупок и продаж товаров в оптовом торговом предприятии осуществляются на основе:
а) анализа структуры товарооборота;
б) балансовой связи между объемом товарооборота и изменением величин запасов на начало периода, поступления товаров, их выбытия и запасов на конец отчетного периода;
в) максимального заказа;
г) анализа динамики товарооборота методом индексного перерасчета и в натуральных показателях;
д) минимального заказа.

63. Специальные методы исследования рынка товаров:
а) математические методы;
б измерение;
в) анализ и синтез;
г) эксперимент;
д) социологические методы.


64.… - сведения о сложившейся ситуации на рынке различных товаров и услуг.
а) прибыль от реализации товаров;
б) чистая прибыль;
в) товарная политика.

65. Прогноз спроса методом корреляционно-регрессионного анализа основан на:
а) изучении тенденции развития спроса в ретроспективе и распространении ее не определенный прогнозный период;
б) оценке специалистами факторов и прогнозных явлений, связанных со спросом;
в) отборе факторов, оказывающих наибольшее влияние на спрос;
г) характеристике влияния на спрос одного из факторов;
д) использовании нормативной и технической документации.

66. Прогноз спроса с использованием коэффициента эластичности основан на:
а) изучении тенденции развития спроса в ретроспективе и распространении ее на определенный прогнозный период;
б) оценке специалистами факторов и прогнозных явлений, связанных со спросом;
в) отборе факторов, оказывающих наибольшее влияние на спрос;
г) характеристике влияния на спрос одного из факторов;
д) использовании нормативной и технической документации.

67. Прогноз спроса методом экстраполяции тренда основан на:
а) изучении тенденции развития спроса в ретроспективе и распространении ее на определенный прогнозный период;
б) оценке специалистами факторов и прогнозных явлений, связанных со спросом;
в) отборе факторов, оказывающих наибольшее влияние на спрос;
г) характеристике влияния на спрос одного из факторов;
д) использовании нормативной и технической документации.

68. Система технических решений, оказывающих прямое или косвенное воздействие на развитие торговой деятельности предприятия –
а) техническая политика;
б) ассортиментная политика; 
в) материально-техническая база.

69. Вид инвестиционной деятельности по приобретению имущества и передаче его в долгосрочную аренду:
а) клиринг;
б) бартер;
в) факторинг;
г) франчайзинг;
д) лизинг.

70. Осуществляемая на договорной основе покупка требований по товарным поставкам называется:
а) клиринг;
б) бартер;
в) факторинг;
г) франчайзинг;
д) лизинг.

71. Основной целью коммерческой деятельности является:
а) стабильность цен;
б) оптимизация платежного баланса;
в) получение прибыли;
г) повышение производительности труда.

72. Факторы внутренней среды коммерческой организации
а) действующие законодательные и нормативные акты;
б) торгово-технологические процессы;
в) информационно-компьютерное обеспечение;
г) складское хозяйство;
д) покупатели и поставщики товаров.

73. Цель планирования оптовой продажи товаров в торговом предприятии
а) составление плановых объема и структуры продажи товаров
б) сопоставление планируемого объема продажи с наличными ресурсами 
в) определение задач  
г) обеспечение условий для выполнения программы продажи товаров

74. Цель развития оптовой торговли как отрасли распределения общественного продукта
а) материально-техническое обеспечение предприятий оптовой торговли
б) поддержание товарных потоков и каналов распределения с учетом спроса 
в) структурная перестройка оптовой торговли
г) кредитование предприятий розничной торговли

75. Функции предприятия оптовой торговли по отношению к клиентам-покупателям
а) преобразование промышленного ассортимента в торговый ассортимент 
б) транспортно-экспедиционное обслуживание
в) предоставление информации о реальном покупательском спросе
г) организация товародвижения

76. Дистрибьютор не может без согласия товаропроизводителя ни прямо, ни косвенно представлять на договорной территории ни одну организацию, являющуюся конкурентом товаропроизводителя 
а) оговорка делькредере
б) предоставление информации деятельности конкурентов 
в) оговорка о неконкуренции
г) оговорка о минимальном обороте товара

77. Предложение услуг в производственных компаниях
а) изучение влияния качества предоставляемых услуг на результаты работы компании
б) разработка перечня необходимых покупателю услуг
в) оценка послепродажного обслуживания
г) гарантия надежности и качества продукции

78. Способ стимулирования сбыта товара по договору купли-продажи
а) установление единицы измерения цены
б) объем закупки
в) стоимость объема закупки
г) скидки с цены

79. Преимущества использования посредников товаропроизводителями в торговле
а) отсутствие непосредственных контактов товаропроизводителя с потребителями продукции на рынке сбыта
б) зависимость товаропроизводителя от деловой активности посредника
в) освоение новых рынков сбыта 
г) наличие у посредника собственной материально-технической базы для организации сбыта

80. Определение оптимального соотношения между спросом и предложением, которое должны решать сервисные организации при выполнении работ и оказании услуг
а) дифференциация предложения
б) дифференциация спроса
в) система контроля за предоставлением услуг
г) увеличение количества услуг без снижения их качества
д) современные технологии

81. Оптовые посредники, зависимые от товаропроизводителей, 
а) торговые дома
б) оптовые предприятия
в) биржи
г) аукционы
д) представительства

82. Предпродажное обслуживание, которое осуществляют службы сервиса производственных компаний для потребителей
а) обеспечивает техническое обслуживание
б) обеспечивает ремонт
в) увеличивает ценность товаров

83. Канал сбыта производственными предприятиями для реализации продукции конечным потребителям 
а) отделы сбыта
б) посредники
в) магазины

84. Структура системы сбыта товаров на промышленных предприятиях по отраслям или группам потребителей 
а) территориальная
б) товарная
в) рыночная
г) сложная

85. Цель развития коммерческой деятельности организации (компании) 
а) конкурентоспособность организации и  товара
б) определение новых способов ведения бизнеса 
в) ресурсы 
г) доходность (прибыльность)

86. Трехуровневый канал распределения товаров на отраслевом рынке
а) производитель - розничное звено - потребитель
б) производитель - оптовое и розничное звенья - потребитель
в) производитель - крупный оптовик, мелкий оптовик, розничное звено – потребитель

87. Прямой сбыт продукции производственными предприятиями осуществляется
а) без посредников
в) через одного посредника
б) через двух посредников
г) через фирменные магазины

88. Диверсификация – это:
а) увеличение удельного веса крупных фирм внутри отрасли;
б) распространение крупных фирм в другие отрасли, которые являются последовательными ступенями производства по отношению к основной отрасли;
в) проникновение крупных фирм в другие отрасли, не имеющие видимой производственной связи с основной отраслью

89. Прямой сбыт продукции производственными предприятиями осуществляется
а) без посредников
в) через одного посредника
б) через двух посредников
г) через фирменные магазины

90. Любая вещь, не органиченная в обороте, свободно отчуждаемая и переходящая от одного лица к другому по договору купли-продажи –
а) товар;
б) собственность;
в) капитал.

91. В основе статистического метода определения степени коммерческого риска лежит:
а) анализ показателей финансово-хозяйственной деятельности предприятия;
б) усреднение экспертных оценок риска;
в) учет вероятных факторов;
г) учет случайных факторов.

92. Катастрофическим называется коммерческий риск, связанный с:
а) вероятностью потери прибыли;
б) вероятностью потери прибыли и недополучения части дохода;
в) возможностью банкротства;
г) воздействием случайных факторов

93. Критическим называется коммерческий риск, связанный с:
а) вероятностью потери прибыли;
б) вероятностью потери прибыли и недополучения части дохода;
в) возможностью банкротства;
г) воздействием случайных факторов.

94. Способ снижения коммерческого риска путем создания встречных требований и обязательств контрагентов называется:
а) контрактация; 
б) хеджирование;
в) контингентирование;
г) опцион.

95. Типы организаций оптовой торговли 
а) оптовые торговые организации регионального масштаба
б) дилеры
в) организаторы оптового оборота
г) дистрибьюторы
д) оптовые торговые организации федерального масштаба
96. Цель управления коммерческой деятельностью предприятия
а) внедрение современных технологий закупки и продажи товаров
б) расширение рынков сбыта
в) повышение эффективности организации закупочной деятельности и сбыта
г) обеспечение устойчивости развития предприятия

97. Экономические методы управления коммерческой деятельностью предприятия как способы воздействия на торговый персонал осуществляются 
а) путем принятия решений на верхнем уровне управления
б) на основе законов и нормативных актов
в) исходя из результативности деятельности предприятия

98. Первоначальный элемент системы управления коммерческой деятельностью предприятия 
а) схемы организационных отношений
б) организационные структуры
в) система обучения персонала
г) функциональные структуры

99. Поощрение персонала торгового предприятия
а) адаптация торговых работников к новым условиям работы
б) повышение квалификации кадров и развитие их творческой инициативы
в) оценка деятельности работников
г) материальное стимулирование трудовой активности персонала

100. Материальное стимулирование трудовой активности торгового персонала предприятия представляет собой
а) отпускные пособия
б) обеды
в) компенсация расходов за проезд к месту работы
г) премии 









