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2.  Мета та завдання навчальної дисципліни
Дисципліна "Організація закупівлі та продажу" є вибірковою. Основні теми програми розглядають процеси організації закупівель та продажу на підприємствах різних видів сучасної комерційної діяльності. В процесі лібералізації та інтернаціоналізації  економіки зростає роль закупівель та продажу як важливих складових комерційних відносин у забезпеченні товарно-грошового обміну продукції, товарів, послуг у формі куплі – продажу.
Доцільність вивчення матеріалу цього курсу обумовлена особливостями сучасного стану економічного розвитку. Організація закупівлі та продажу організацій, яка здійснюється шляхом проведення комерційних операцій є одним з важливих елементів механізму управління економічних відносин. Важливе значення для України є набуття підприємствам, організаціям, товариствам, об'єднанням права самостійного виходу на зовнішній ринок. У цьому зв'язку виникає необхідність в глибинних знаннях, реальних економічних процесів, які проходять в світовій системі господарювання, в тому числі і на рівні окремих фірм, конкретних форм і методів внутрішньо фірмового управління закупівельно - збутовою діяльністю фірм. Широкий вихід підприємств на зовнішні ринки може бути ефективним, якщо фахівці глибоко володіють теорією і практикою здійснення комерційних угод закупівлі та продажу з врахуванням особливостей конкретних ринків і змін ринкової кон'юнктури.
Виходячи з цього предметом вивчення навчальної дисципліни є виробничі та комерційні запаси, канали розподілу і товарний рух. 

Метою викладання дисципліни «Організація закупівлі та продажу» є формування у майбутніх фахівців з маркетингу та сімейного бізнесу сучасної системи поглядів та спеціальних знань у сфері закупівельної діяльності  та організації продажів з метою ухвалення ефективних управлінських рішень щодо формування належних виробничих ресурсів та збуту продукції. 
Завдання навчальної дисципліни сформувати у майбутніх фахівців компаній та фірм, які ведуть комерційну діяльність з маркетингу та сімейного бізнесу комплексу знань, вмінь та інших компетентностей щодо  застосування на практиці принципів, методів, способів та механізмів і алгоритмів та інструментарію матеріально-технічного забезпечення підприємства та збуту готової продукції. 

Основними задачами вивчення навчальної дисципліни є наступні:

- вивчення місця та ролі закупівель в системі маркетингу підприємства;

- формування системних знань щодо розробки програми закупівлі матеріально – технічних ресурсів підприємства;

- вивчення сучасних технологій доставки та зберігання технічних ресурсів компанії;

- ознайомлення з процедурами закупівель продукції для державних потреб;

- вивчення етапів планування продажу на підприємстві та усвідомлення їх змісту;

- формування умінь розроблення комплексу маркетингових заходів з формування каналів розподілу та організації продажу на підприємстві;

- придбання компетенції у сфері стимулювання продажу та управління продажем у сфері послуг;

- формування  навичок управління запасами товарно – матеріальних ресурсів;

- формування компетенції з оцінювання ефективності процесів закупівлі та продажу .
ЗАПЛАНОВАНІ РЕЗУЛЬТАТИ НАВЧАННЯ

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен 

знати:
- місце та роль закупівель в системі маркетингу сучасного підприємства;

- етапи та процедури розробки програми закупівлі матеріально – технічних ресурсів компанії;

-  сучасні технології доставки та зберігання технічних ресурсів організації;

- процедури закупівель продукції для державних потреб;

- етапи планування продажу на підприємстві та усвідомлення їх змісту;

- принципи та методики формування маркетингової бази даних компанії;

- методи та інструменти стимулювання продажу продукції підприємства.

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен 
вміти: 
- організовувати закупівлю продукції для задоволення потреб підприємства;

- організовувати доставку та збереження матеріально-технічних ресурсів;

- оцінювати ефективність трансакцій закупівлі та продажу;

- управляти запасами товарно-матеріальних ресурсів.
У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен 
демонструвати: 
- здатність до  розроблення плану закупівель підприємства;

- здійснювати розробку та оптимізацію закупівельних рішень;

- здатність до формування проекту договору щодо закупівлі та продажу продукції;

- реалізовувати комплекс маркетингових заходів з формування каналів розподілу та організації продажу на підприємстві;

-  навички управління запасами товарно – матеріальних ресурсів;

-  компетенції з оцінювання ефективності процесів закупівлі та продажу.
Відповідно до освітньої програми підготовки молодшого спеціаліста вивчення дисципліни «Організація закупівлі та продажу» сприяє формуванню компетентностей та програмних результатів навчання: 
Інтегральна компетентність Здатність розв’язувати складні спеціалізовані завдання та практичні проблеми у сфері економіки та у процесі навчання, що передбачає застосування теорій та методів економічної науки. 
Загальні компетентності:
· Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 
· Здатність до усної та письмової професійної комунікації державною мовою. 
· Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій. 
Спеціальні (фахові) компетентності 
· Здатність використовувати нормативні та правові акти, що регламентують професійну діяльність. 
· Здатність застосовувати комп’ютерні технології обробки даних для вирішення економічних завдань, здійснення аналізу інформації та підготовки аналітичних звітів. 
· Здатність розробляти та обґрунтовувати заходи та проектні рішення з покращення результативності діяльності підприємства в умовах невизначеності та ризику. 
· Здатність розробляти заходи з формування й використання виробничого потенціалу підприємства, всіх видів ресурсів за різними сферами діяльності підприємства. Програмні результати навчання 
· Розуміти та планувати можливості особистого професійного розвитку. 
· Демонструвати базові навички креативного та критичного мислення у дослідженнях та професійному спілкуванні. 
· Використовувати нормативні та правові акти, що регламентують професійну діяльність. 
· Демонструвати гнучкість та адаптивність у нових ситуаціях, у роботі із новими об’єктами, та в умовах невизначеності. 
· Впроваджувати в виробничу систему та систему управління підприємством розроблені заходи та проектні рішення з покращення результативності діяльності підприємства в умовах невизначеності та ризику.
2. ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
РОЗДІЛ І  ОРГАНІЗАЦІЯ ЗАКУПІВЕЛЬНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА
Тема 1. Закупівлі в системі маркетингу підприємства
Маркетинг як система діяльності комерційного підприємства на ринку. Система маркетингу на підприємстві та її складові. Місце і роль закупівлі в системі маркетингу підприємства. Концепція маркетингу закупівель та її складові. Система засобів маркетингу та роль закупівель в її реалізації. Закупівельна діяльність підприємства та її сутність і складові процеси. Вимоги та функції сфери закупівель підприємства. Особливості застосування маркетингу закупівель на вітчизняних підприємствах. Тенденції в розвитку сучасного ринку закупівель.  Маркетингове управління закупівельною діяльністю на комерційних підприємствах. Маркетингове управління закупівельною діяльністю комерційного підприємства. Стратегія закупівельної діяльності комерційного підприємства. Чинники та умови вибору стратегії закупівель. Видова класифікація та сутність окремих видів стратегій закупівель. Оцінка результативності та ефективності стратегій закупівель.

Тема 2. Закупівельна функція підприємства 
Закупівельна функція сучасного комерційного підприємства та її сутність. Мета та завдання закупівельної функції комерційного підприємства. Методи закупівель, їх характеристика й сфера застосування. Переваги й недоліки окремих методів закупівлі. Процес закупівлі та етапи його реалізації. Сучасні методи планування потреби в матеріальних ресурсах. Зміст, завдання та послідовність розроблення плану закупівель. Сутність поняття «джерело закупівлі» та його ознаки. Методи пошуку постачальника та особливості їх застосування в умовах вітчизняної та міжнародної практики. Вибір постачальника та планування поставок матеріальних ресурсів. Методи оцінки та вибору постачальника. Переваги та недоліки існуючих методів вибору постачальника. Підходи до організації закупівель: сутність та особливості. Закупівлі для державних потреб.  Правові основи системи державних закупівель та державних замовлень. Організація державних закупівель. Система державного нагляду, контролю та координації у сфері закупівель. Організація державних замовлень.

Тема 3. Контрактна діяльність у сфері закупівель  підприємства
Нормативно-правові засади контрактної діяльності у сфері закупівель підприємства. Договір про закупівлю: призначення, структура та зміст. Види комерційних договорів у сфері закупівель підприємств. Предмет закупівлі та його визначення. Істотні умов договорів про закупівлю. Суттєві умови договорів про закупівлю та їх формування. Договірні ціни у сфері закупівель та підходи до їх визначення. Зміна істотних умов договору про закупівлі . Алгоритм дій контрагентів при необхідності змін умов договору про закупівлі. Методи розрахунку вартості закупівлі та їх особливості.  Інформаційні інтелектуальні системи у сфері закупівель. Віртуальні закупівельні майданчики та особливості закупівель з їх використанням. Звітність у сфері контрактної діяльності у сфері закупівель.
Тема 4. Планування матеріально-технічного забезпечення підприємства

Закупівельна логістика підприємства як елемент його логістичної системи. Планування матеріально-технічного забезпечення для реалізації програми діяльності підприємства на цільових ринках. Зміст, завдання та послідовність розроблення плану матеріально-технічного забезпечення. Сучасні підходи та методи планування матеріально-технічного забезпечення діяльності організації. Суть матеріально-технічного забезпечення, зміст і основні вимоги до його організації.
Специфіка товаропостачання комерційного підприємства. Вимоги і принципи організації товаропостачання. Джерела товаропостачання та їх вибір. Види джерел товаропостачання. Канали розподілу товарів. Доставка товарів. Методи доставки та їх особливості.  Методи вибору перевізника товарів. Організація процесу доставки товарів. Умови доставки та їх складові. Моніторинг та оцінка транспортного та підготовчо-завершального процесів. 
Загальні основи організації зберігання товарів. Організація зберігання товарів. Зберігання товарів на складах підприємства. Режими зберігання товарів. Організація процесів зберігання товарів з дотриманням нормативних умов. Витрати на зберігання товарів та їх раціоналізація. Сутність та особливості формування товарних запасів. Нормування та планування товарних запасів. Системи управління запасами та їх особливості.
РОЗДІЛ ІІ ОРГАНІЗАЦІЯ ПРОДАЖУ ТОВАРІВ ПІДПРИЄМСТВА
Тема 5. Планування продажів підприємства 
Продажі підприємства як основне джерело формування його економічного потенціалу. Види продажів та їх особливості. Аспекти продажів. Клієнтська база як основний інструмент планування продажів. Клієнтська база та її структура. Планування продажів підприємства та етапи його здійснення. Вибір структури та формування клієнтської бази. Інформаційне забезпечення клієнтської бази та його формування. Аналіз ринкового середовища. Планування асортименту та оцінка конкурентоспромож​ності продукції. Завдання та технологія планування обсягів продажу. Планування ціни. Планування обсягу продажу та контролю продукції. Планування продажу модифікованої та нової продукції. Планування способів активного пошуку та залучення клієнтів. Планування способів, форм та інструментів активізації продажів.
Тема 6. Організація продажів на підприємстві
Організація продажів на підприємстві та її складові. Організація роботи спрямованої на постійне удосконалення клієнтської бази. Алгоритми роботи з клієнтською базою. Реалізація способів утримання та залучення клієнтів підприємства. Розробка та презентація програм лояльності для клієнтського середовища. Реалізація концепції збуту і організація розподілу. Організація ефективного функціонування каналів розподілу товарів. Реалізація методів стимулювання збуту. Управління каналами збуту та розподілу. Оцінка ефективності та результативності продажів підприємства. Організація рекламної діяльності як напрям активізації продажів підприємства. Методи оцінки ефективності організації рекламних заходів та заходів зі стимулювання збуту продукції. Економічна сутність та особливості супутніх послуг у сфері продажів товарів. Організація комплексу клієнтського сервісу. Удосконалення системи клієнтського сервісу. Показники якості організації клієнтського сервісу. Схеми організації клієнтського сервісу. Організація процесів до продажного сервісу. Організація комплексного обслуговування покупця під час реалізації закупівлі. Організація сервісу в період після продажу. Авторський нагляд, гарантійне обслуговування та консалтинг в процесі експлуатації споживачем науково-технічної продукції. Сервісний продукт як невід’ємна частина конкурентоспроможного товару та забезпечення організації його реалізації.
3. Структура навчальної дисципліни “Організація закупівлі та продажу”
	Модулі (розділи)

і теми курсу
	Кількість годин

	
	Разом
	Лекцій
	Практичних занять, 
	Консультацій
	Самостійної роботи студентів

	РОЗДІЛ  1. ОРГАНІЗАЦІЯ ЗАКУПІВЕЛЬНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ
	50
	8
	8
	
	34

	Тема 1. Закупівлі в системі маркетингу підприємства 
	10
	2
	2
	
	6

	Тема 2. Закупівельна функція підприємства
	16
	2
	2
	
	12

	Тема 3. Контрактна діяльність у сфері закупівель 
	14
	2
	2
	
	10

	Тема 4. Планування матеріально-технічного забезпечення підприємства 
	10
	2
	2
	
	6

	РОЗДІЛ  2. ОРГАНІЗАЦІЯ ПРОДАЖУ ТОВАРІВ ПІДПРИЄМСТВА
	40
	4
	4
	
	32

	Тема 5. Планування продажів підприємства 
	18
	2
	2
	
	    14

	Тема 6. Організація продажів підприємства 
	22
	2
	2
	
	18

	УСЬОГО:
	90
	12
	12
	
	66


4. Теми практичних занять
	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Закупівлі в системі маркетингу підприємства 
	6

	2
	Закупівельна функція підприємства
	12

	3
	Контрактна діяльність у сфері закупівель 
	10

	4
	Планування матеріально-технічного забезпечення підприємства 
	6

	5
	Планування продажів підприємства 
	14

	6
	Організація продажів підприємства 
	18

	Разом 
	66


6. Методи навчання
Викладання курсу «Організація закупівлі та продажу» передбачає використання лекцій, та практичних занять. 
При вивченні дисципліни «Організація закупівлі та продажу» використовуються такі методи навчання: лекції, семінарські, індивідуальні заняття, консультації. 

Лекція — основна форма проведення навчальних занять у вищому навчальному закладі, призначених для засвоєння теоретичного матеріалу. Лекції мають за мету консультативно-оглядове означення проблеми та можливих напрямів її вирішення; проводяться із використанням слайдів за допомогою мультимедійного проектора. 
Семінарське заняття — форма навчального заняття, за якої викладач організовує дискусію щодо попередньо визначених тем, до котрих студенти готують тези виступів на підставі індивідуально виконаних завдань (рефератів). На практичних заняттях організовується обговорення студентами питань з попередньо визначених робочою програмою тем у формі дискусій, обговорювання та рецензування есе, рефератів, доповідей. Практичні заняття призначені для детального розгляду окремих теоретичних положень навчальної дисципліни, формування умінь та навичок їх практичного використання шляхом виконання практичних завдань, вправ, кейсів. У рамках курсу передбачено вирішення задач. 

Консультація — форма навчального заняття, за якої студент отримує відповіді від викладача на конкретні запитання або пояснення певних теоретичних положень чи аспектів їх практичного застосування. Консультація може бути індивідуальною або проводитися для групи студентів залежно від того, чи викладач консультує студентів з питань, пов’язаних із виконанням індивідуальних завдань, чи з теоретичних питань навчальної дисципліни.

Під час проведення лекційних, семінарських занять, поряд з традиційними використовуються інноваційні форми та методи викладання навчального матеріалу, а саме: інтерактивні лекції, обговорення, диспути, або дебати, реферативні доповіді тощо.

Самостійна робота студентів (СРС) є основним засобом опанування навчальним матеріалом, засвоєння теоретичних знань, набуття умінь та практичних навичок у поза аудиторний час. У процесі самостійної роботи студенти вивчають теоретичні положення дисципліни, здійснюють самоконтроль своїх знань та вмінь.

До самостійної роботи студентів входить:

· опрацювання лекційного матеріалу;

· самостійне вивчення окремих питань курсу на основі навчальної літератури, монографій, наукових статей, законодавчих та нормативних актів;

· підготовка до обговорення окремих питань курсу;

· підготовка до практичних занять;

· розв‘язування задач та виконання розрахункових завдань;

· підготовка до письмових контрольних робіт;

· підготовка до фіксованих виступів;

·  підготовка рефератів.
Самостійна робота передбачає виконання передусім реконструктивно-варіативних, частково-пошукових та навчально-дослідних завдань, а саме: вивчення окремих змістових питань; реферування першоджерел; аналіз, синтез, порівняння, узагальнення явищ, фактів, закономірностей щодо логістичної діяльності ринкових суб’єктів, викладених у друкованих джерелах інформації (періодичних виданнях з питань логістики, Інтернет - порталах, офіційних Інтернет - сторінках асоціацій, організацій та підприємств), з метою підготовки відповідей на поставлені попередньо запитання; складання таблиць, графіків, ілюстрацій; підготовка до виступу на семінарському занятті; підготовка до обговорення ситуаційних завдань тощо. 

Самостійна робота складається з двох частин: теоретичної і практичної. Теоретична частина самостійної роботи складається з теоретичних питань, перед виконанням яких, студенту слід ознайомитись з підручниками, монографіями, періодичними виданнями, нормативними документами; зібрати, проаналізувати та узагальнити теоретичний і практичний матеріал стосовно конкретного питання. 

Розв'язок задач треба здійснювати згідно запропонованої методики наведених в відповідних практикумах представлених в системі «Мудл».

Самостійну роботу студент повинен обов’язково виконати для контролю його знань викладачем.

Формами контролю за самостійною роботою студентів є: співбесіда, колоквіум, круглий стіл, реферат.
Співбесідою передбачається скорочена доповідь викладачеві, аналіз підібраних матеріалів по темі, надання особистих висновків.
Круглий стіл передбачає колективне обговорення групою  теми, яку призначає викладач з колективним складанням висновків.
Реферат (доповідь) передбачає написання з обраної теми скороченої роботи, до складу якої входить: обґрунтування важливості обраної теми, стислий виклад матеріалу підібраної літератури з даної теми, докладний розгляд питань, обґрунтування висновків. До реферату додається список використаної літератури. Обсяг реферату - не менше 5 друкованих сторінок.
7. Методи контролю
Для визначення успішності навчання використовуються контрольні заходи. Контрольні заходи включають поточний та підсумковий контроль.

Поточний контроль здійснюється під час проведення семінарських (практичних) занять і має на меті перевірку рівня підготовленості студента до виконання конкретного завдання.

Підсумковий контроль проводиться з метою оцінки результатів навчання після закінчення вивчення дисципліни (семестровий контроль) або логічного завершення розділів (атестаційний контроль).

Під час вивчення даної дисципліни використовуються такі форми поточного контролю:

· усне експрес-опитування;
· практичні, ситуативні, рольові завдання;

· індивідуальні письмові контрольні завдання;

· реферати (оглядові, тематичні);

· ініціативні доповіді студентів з питання, яке окремо досліджується.
Під час вивчення даної дисципліни виставляється проміжна атестація як форма проміжного контролю.

Формою підсумкового контролю після закінчення вивчення дисципліни є диференційний залік.
8. Розподіл балів, які отримують студенти
Оцінювання результатів навчання студентів здійснюється за шкалою Університету (0-100, з урахуванням необов’язкових завдань – 120 балів),
8.1. Схема нарахування балів з дисципліни «Організація закупівлі та продажу» для студентів спеціальності 076 Підприємництво, торгівля та біржова діяльність, ІІІ курсу денної форм навчання.
	Види та зміст обов’язкових завдань
	Максимальна оцінка
	Примітки

	Виконання практичних завдань розрахунково-аналітичного характеру
	60
	по 15 балів за кожне завдання (практичне / проблемне завдання)

	Виконання науково - дослідної роботи
	10
	наскрізне завдання, виконується протягом семестру

	Проміжне (модульне) тестування
	            10
	по 5 балів за кожний модуль

	Диференційований залік
	20
	

	Разом:
	100
	


Максимальний бал за виконання необов’язкових завдань – 5.
8.2. Умови нарахування балів

Індивідуальні виступи на семінарському занятті – це навчально-контрольна форма, яка передбачає демонстрацію студентом знання конкретного положення (положень) або пояснення (тлумачення) питання семінарського заняття. (на усну відповідь на семінарському занятті відводиться 3-5 хв.)
Оцінювання письмової відповіді на семінарському занятті:

«10» (оцінка в балах) – студент повно, аргументовано, послідовно викладає логіку розв’язання завдання, наводить формули та розшифровує їх зміст, вірно проводить розрахунки та формулює аналітичні висновки;

«8» (оцінка в балах) – студент достатньо аргументовано, послідовно викладає логіку розв’язання завдання, наводить формули та розшифровує їх зміст, вірно проводить розрахунки та формулює висновки в процесі розв’язання допускає помилки часткового характеру;

«6» (оцінка в балах) – студент  послідовно викладає логіку розв’язання завдання, в основному вірно проводить розрахунки але не здатен сформулювати висновки;

 «0-5» (оцінка в балах) – студент не орієнтується в програмному матеріалі, не виконує практичного завдання.
Участь у дискусії – публічне обговорення суперечливого питання.

Відповідно, ці якості (або їх відсутність) оцінюються викладачем:

«5» – активна участь у дискусії аргументованого характеру, що демонструє високий рівень знань студента з дисципліни;

«3» (оцінка в балах) – участь студента у запланованій дискусії з аргументованим формулюванням власної позиції, яке демонструє обізнаність в темі навчальної дисципліни, що розглядається;

«1» (оцінка в балах) – участь у дискусії, що не підкріплюється аргументами теоретичного характеру, а базується на практичному досвіді студента у конкретній сфері;
Експрес-опитування – спосіб діагностики знань студентів, що дає можливість швидкого контролю знань. Експрес-опитування включає в себе, як правило, 10 конкретних положень за темою семінарського заняття, на кожне з яких студент має дати одну відповідь. Форма відповіді «+» – («ТАК») – коли положення студент вважає правильним, «-» («НІ») – коли положення хибне.

Кожна правильна відповідь оцінюється в 0,5 бала.
Доповідь з актуального питання – це усне повідомлення з питання, що передбачене планом семінарського заняття, або завдання для самостійної роботи студента, або проблемними питаннями  (відводиться 3-5 хв.).

Оцінювання:

«5» (оцінка в балах) – тема розкрита повністю;

«3» (оцінка в балах) – тема розкрита частково;

«1» (оцінка в балах) – тема розкрита поверхнево.
Тест – коротке стандартне завдання, метод випробування, що застосовується у різних галузях науки для одержання кількісних характеристик певних явищ, у нашому випадку – знань.

Кожна правильна відповідь оцінюється в 0,5 бала.
Вирішення ситуативної задачі передбачає пояснення студентом відповіді на поставлене запитання.

Оцінювання ситуативної задачі:

«5» (оцінка в балах) – студент повно, аргументовано, свідомо відповідає на питання;

«4» (оцінка в балах) – студент в основному повно розкриває теоретичний зміст питання, допускає помилки часткового характеру;

«3» (оцінка в балах) – студент відповідає в основному правильно, але не вміє зв’язати свою відповідь з іншими знаннями з дисципліни та використати їх для розв’язання практичного завдання;

«2» (оцінка в балах) – студент відповідає  на питання частково правильно, з багатьма помилками та неточностями, при відповіді активно користується підручними матеріалами (читає з конспекту);

«1» (оцінка в балах) – студент не орієнтується в програмному матеріалі, не виконує практичного завдання, проте може дати часткову відповідь на окремі питання теоретичного характеру.

Реферат – доповідь на задану тему, зроблена на основі критичного огляду відповідних джерел інформації (наукових праць, літератури по темі). 
Оцінювання реферату:
«5» (оцінка в балах) – тема розкрита повно, рівень опрацювання теоретичних та нормативних джерел – високий, висновки самостійні та обґрунтовані, робота оформлена з додержанням встановлених вимог;

«4» (оцінка в балах) – тема розкрита повно, рівень опрацювання теоретичних та нормативних джерел – високий, висновки самостійні та обґрунтовані, робота в основному оформлена з додержанням встановлених вимог, проте є деякі недоліки;

«3» (оцінка в балах) – тема розкрита, рівень опрацювання теоретичних та нормативних джерел – достатній, присутні висновки, робота в основному оформлена з додержанням встановлених вимог, проте є деякі недоліки;

«2» (оцінка в балах) – тема розкрита поверхнево, рівень опрацювання теоретичних та нормативних джерел – недостатній, присутні висновки, що не завжди мають ознаки самостійності, робота в основному оформлена з додержанням встановлених вимог, проте є деякі недоліки;

«1» (оцінка в балах) – тема розкрита частково, рівень опрацювання теоретичних та нормативних джерел – низький, виклад роботи є копіюванням теоретичних положень підручників, відсутні висновки, робота в основному оформлена з дотриманням встановлених вимог, проте є деякі недоліки.
Для виступів з доповідями та презентаціями на теми індивідуальних завдань для підготовки студентів до практичного заняття:
	Бали
	Характер доповіді
	Повнота висвітлення
	Відповіді на запитання

	9-10
	Вільний творчий переказ
	Висока
	Вичерпні

	7-8
	Частковий переказ
	Висока або середня
	Вичерпні

	5-6
	Частковий переказ або читання
	Середня
	Неповні

	3-4
	Фрагментарний переказ або читання
	Середня або низька
	Фрагментарні

	1-2
	Окремі тези
	Низька
	Відсутні


8.3. Критерії підсумкового оцінювання
	Проміжок за накопичувальною  шкалою Університету
	Оцінка чотирибальною національною шкалою

	90 та вище
	відмінно

	70–89
	добре

	50–69
	задовільно

	1–49
	незадовільно


9. Методичне забезпечення
1. Програма навчальної дисципліни.

2. Комплекс навчально-методичного забезпечення дисципліни.

3. Конспект лекцій 

4. Завдання для підсумкового контролю знань.
10. Рекомендована література
Базова

1. Балабанова Л. В. Комерційна діяльність: маркетинг і логістика: Навчальний посібник / Л. В. Балабанова, А. М. Германчук. - Київ: Професіонал, 2004. - 288 с.
2. Балабанова Л. В. Маркетинг: Підручник. - 2-ге вид., перероб. і доп. - К.: Знання-Прес, 2004. - 645 с.
3. Балабанова Л. В. Маркетинговий аудит системи збуту: Навчальний посібник / Л. В. Балабанова, А. В. Балабаниць. - Київ: Професіонал, 2004. - 288 с.
4. Балабанова Л.В., Бриндіна О.А. Маркетингова товарна політика в системі менеджменту підприємств: Навч. посіб.-К: Професіонал, 2006.-336с.
5. Бевзенко В.Ф. Практический маркетинг: Уч. пособие / В. Ф. Бевзенко, Р . М. Лазебник, И. X. Баширов. - Донецк: Юго-Восток, 2006. - 330 с.

6. Беседина В.Н., Демченко А.А. Основы  логистики  в торговле : учебное пособие.- М. Экономисть, 2005. – 157с 
7. Бородкіна Н. О. Маркетинг: Навч. посібник. - К.: Кондор. 2007. - 362 с.
8. Гірченко Т.Д. Маркетинг: Навч. посібник / Т. Д. Гірченко. О. В. Дубовик. - К: ЦНЛ. 2007. - 255 с.
9. Гончарук Я. А. Маркетинг: Навч. посібник у тестах / Я. А. Гончарук. А . Ф. Павленко. С. В. Скибінський. - К: КНЕУ. 2004. - 392 с.

10. Єрмошенко М.М., Стороженко О.А. Комерційна діяльність малих підприємств. – К.: Національна академія управління, 2003. – 147с

11. Законодавство України про закупівлю товарів, робіт і послуг за державні кошти: зб. нормат. актів. – К.: Юрінком Інтер, 2007. – 384с

12. Закупівельна логістика: матеріально – технічне постачання підприємства [Комплект]: Навчальний посібник [нове вид.] / Є.Я. Агєєв, М.Л. Заєв, С.В. Піча – Львів: «Новий світ-2000», 2011.- 719с
13. Зозулев А. В. Маркетинговые исследования: теория. методология. статистика: Уч. пособие / А. В. Зозулев. С. А. Солнцев. - М.: Рыбари; К.: Знання. 2008. - 643 с.
14. Ілляшенко С. М. Маркетингова товарна політика: Підручник. - Суми: Унів. Книга. 2005. - 324 с.
15. Ілляшенко С.М. Маркетингові дослідження / С. М. Ілляшенко. М. Ю. Баскакова. - К.: ЦНЛ. 2006. - 192 с.
16. Каніщенко О. Л. Міжнародний маркетинг: теорія і господарські ситуації: Навч. посібник. - 2-ге вид. перероб. - К.: Кондор. 2004. - 152 с.
17. Котлер Ф. Маркетинг. Менеджмент. - СПб.: Питер. 2000. - 752 с.

18. Комерційна діяльність : Підручник / За ред.. проф. В.В. Апопія.- Вид. 2-ге, перероб. і доп. – К.:Знання, 2008. – 558с.
19. Куденко Н. В. Стратегічний маркетинг: Навч. посібник. - 2-ге вид. без змін. - К.: КНЕУ, 2006. - 152 с.
20. Лунчук В. В. Маркетинг: основи теорії та практики: Навч. посібник. - 3-тє вид., випр. і доп. / В. В. Лунчук, Р. П. Дудяк, С. Я. Бугіль. - Л.: Магнолія 2006, 2008. - 288 с.

21. Мельник А.Г. Маркетингова цінова політика: Навч. посібник / А. Г. Мель-ник, О. І. Корінцева, Л. В. Старченко. - Суми: Унів. книга, 2007. - 240 с.

22. Морозов В.В. Основи закупівель товарів, робіт, та послуг в проектах (тендерні процедури та контракти ): Навч. посібн. – К.: Таксон, 2003. – 744с
23. Минаев Д. В. Маркетинг в схемах и моделях: Уч. пособие. - Ростов н/Д: Феникс, 2004. - 480 с.
24. Роман Боутеллир, Даниель Корстен. Стратегия и организация снабжения / Пер. с немец. Под. Ред.  Н.Ф. Титюхина.- М.: КИАцентр, 2006.- 128с

25. Старостіна А. О. Маркетинг: Навч. посібник. - 3-тє вид. перероб. / А. О. Старостіна, О. В. Зазульов. - К.: Знання, 2006. - 327 с.

26. Стратегічний маркетинг: Навчальний посібник / Л. В. Балабанова та ін. - Донецьк: ДонНУЕТ. 2008. - 551 с.
27. Сумець О. М. Стратегії сучасного підприємства та його економічна безпека / О. М. Сумець, М. Б. Тумар. - К.: Хай-Тек-Пресс. 2008 - 399 с.

28. Ткаченко Н.Б. Управління державними закупівлями: Монографія. – К.: Вид-во «Книга», 2007. – 296с
29. Управление продажами / Розаин Л. Спиро, Уильям Дж. Стэнтон, Григори А. Рич.- М.: Издательский дом Гребенникова, 2007. – 704с

30. Федосеев В.Н. Управление маркетингом: Уч. пособие. - М. МарТ. 2006. - 208 с.
31. Хулей Г. Маркетинговая стратегия и конкурентное позиционирование: Пер. с англ. / Г. Хулей. Д. Сондерс. Н. Пирси. - Д.: Баланс Бизнес Букс. 2005. - 800 с.

32. Циба Т. Є. Маркетингове планування: Навч. посібник / Т. С. Циба. М. I. Сокур. В. I. Баюра. - К.: ЦНЛ. 2007. - 128 с.

33. Щербань В. М. Маркетинг: Навч. посібник. - К.: ЦНЛ. 2006. - 208 с. 
Допоміжна

1. Альбеков А.И., Митько О.А. Коммерческая логистика / Серия «Учебники, учебные пособия» - Ростов на Дону : Феликс, 2002. – 416с
2. Акулич И. Л. Международный маркетинг: Уч. пособие. - Мн.: Высш. Школа, 2006. - 544 с.

3. Бєлявцев М. І. Маркетинг: Навч. посібник / М. І. Бєлявцев. Л. М. Іваненко. - К.: ЦНЛ. 2005. - 328 с.

4. 11. Вачевсъкий М. В. Маркетингова культура у підприємництві: Навч. посібник / М. В. Вачевський. Н. М. Примаченко. М. М. Баб'як. - К.: ЦНЛ. 2005. - 128 с.
5. Гоголь Г. П. Міжнародний маркетинг: Навчальний посібник. - Л.: Нац. університет "Львівська політехніка". 2004. - 148 с.
6. Грищенко І.М. Комерційна діяльність посередницьких підприємств: Підручн. для вищ. навч. закл.- К.: Грамота, 2009.- 448с

7. Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К. Коммерция и технология торговли: Учебник для студентов висших учебних заведений.- 3-е изд., перераб. и доп. – М.: Издательсько – торговый центр «Маркетинг», 2001. – 596с

8. Державні закупівлі: нормативно-правова база, методика проведення: [Посіб.] / Чернівецька обласна держ. адміністрація; Р.В. Розводовська (уклад.), А.В. Грищенко (уклад.). — Чернівці : Прут, 2004. — 248с.
9. Економіка підприємства: підручник / за заг. та наук. ред. Г. О. Швиданенко.- [ вид. 4-те, перероб. і доп.]. – К.:КНЕУ, 2009.- 816с
10. Іванова В. В. Планування і контроль на підприємстві : навчальний посібник / В. В. Іванова. – Суми : Університетська книга, 2011. – 443 с.

11. Кардаш В. Я. Маркетингова товарна політика: Навч.-метод. посібник. - 3-тє вид. доп. та перероб. - К: КНЕУ. 2006. - 248 с.
12. Ковтун О. І. Стратегія підприємства: Навч. посібник. - 2-ге вид. - Л.: Новий світ - 2000. 2006. - 388 с.
13. Корецъкий М. X. Стратегічне управління: Навч. посібник / М. X. Корецький. А. О. Дєгтяр. О. І. Дацій. - К: ЦНЛ. 2007. - 240 с.
14. Лии Д. Маркетинг качества жизни. Принципы продвижения товаров широкого потребления / Д. Лии, Д. Серджи. - М.: Интернет-трейдинг, 2006. - 166 с.

15. Маркетинг у прикладах та завданнях: навчальний посібник / За заг. ред. д.е.н., проф. С.М. Ілляшенка. – Суми: ВТД «Університетська  книга», 2006 -400ст 
16. Максименко З. Державні закупівлі в Україні: економічні аспекти та збірка нормативних актів: Навч. посіб. для студ. вищих навч. закл. / Київський національний торговельно-економічний ун-т. — К. : Книга, 2004. — 303с.
17. Смиричинський В.В. Логістичний менеджмент державних закупівель. Теоретико – правовий та методологічний аспект. Наукове видання.- Тернопіль: Карт – бланш, 2004. – 390с
18. Скавронек Чеслав, Сариуш-Вольский Здислав. Логистика на предприятии: Учеб.- метод. пособие: Пер. с польск. – М.: Финансы и статистика, 2004.- 400с
19. Панкратов Ф.Г. Коммерческая деятельность. Учебник. – 8-е изд. перераб. и доп. – М.: Издательско – торговая корпорация «Дашков и К», 2005.- 504с
20. Планування діяльності підприємства [Текст] : навч. посіб. для студ. вищ. навч. закл. / В. В. Іванова ; Мін-во освіти і науки України, Полтав. ун-споживчої кооп. України . - К. : Центр навчальної літератури, 2006. - 472 с. 
21. Покрещук О.О. Державні закупівлі: тендери: національний і міжнародний аспекти: Методичний посібник. / О.Х. Юлдашев, З.В. Максименко, О.І. Мостовий – К.: Зовнішня торгівля; Автограф, 2003. – 383с

Інформаційні ресурси
1. Баскакова М.Ю. - Комерційна діяльність посередницьких підприємств. Конспект лекцій – [Електронній ресурс] режим доступу: http://elkniga.info/book_315.html 
2. Господарський кодекс України. Глава 31. Комерційне посередництво (агентські відносини)у сфері господарювання – [Електронній ресурс] режим доступу: http://kodeksy.org.ua/gosp/31.htm
3. Організація комерційної діяльності в торгівлі – [Електронній ресурс] режим доступу: http://bko.com/book_123_glava_14_2.2._Організація_к.html
4. Організація господарських зв'язків з поставок. Порядок і способи укладення договорів поставки – [Електронній ресурс] режим доступу: http://pravouch.com/page/pidiprigorapravo/ist/ist-14--idz-ax258--nf-19.html 

5. Організація та документальне оформлення оптових закупівель – [Електронній ресурс] режим доступу: http://pidruchniki.ws/12090810/marketing/organizatsiya_dokumentalne_oform lennya_optovih_zakupivel
6. Закупівля товарів - [Електронній ресурс] режим доступу: http://infolibrary.com/content/575_33Zakypivlya_tovariv.html
7. Збутова діяльність оптових підприємств в умовах маркетингової орієнтації – [Електронній ресурс] режим доступу: http://nauka.kushnir.mk.ua/?p=41250

8. Організація оптового продажу товарів покупцям - [Електронній ресурс] режим доступу: http://pidruchniki.ws/marketing/organizatsiya_optovogo_prodazhu_tovariv_pokuptsyam 
9. Торгівля через торговельно-посередницькі структури – [Електронній ресурс] режим доступу: http://buklib.net/books/24977/
10. Торгово-посередницькі операції в зовнішній торгівлі – [Електронній ресурс] режим доступу: http://bibliofond.ru/view.aspx?id=460425
11. Лізинг, як форма підприємницької діяльності – [Електронній ресурс] режим доступу: http://www.rusnauka.com/18_EN_2009/Economics/48541.doc.htm
12. Аукціони: суть, види, порядок проведення – [Електронній ресурс] режим доступу: http://pidruchniki.ws/marketing/auktsioni_sut_vidi_poryadok_provedennya#86 2
13. Роздрібна купівля-продаж – [Електронній ресурс] режим доступу: http://uristinfo.net/2010-12-27- 04-58-59/135-vg-rotan-ta-in-komentar-do-tsku-t2/3521--2-rozdribna kupivljaprodazh.html
14. Зміст комерційної роботи при роздрібному продажу товарів – [Електронній ресурс] режим доступу: http://ua-referat.com/Комерційна_робота_з_продажу_товарів
15. Система збуту продукції - Підрозділ по збуту – [Електронній ресурс] режим доступу: http://www.paragononstate.com/organzaczya-virobnicztva/201-sistema-zbutuprodukcz-pdrozdl-po-zbutu.html
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Назва теми�
Кількість


годин�
�
1�
Закупівлі в системі маркетингу підприємства �
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Закупівельна функція підприємства�
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�
3�
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2�
�
4�
Планування матеріально-технічного забезпечення підприємства �
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5�
Планування продажів підприємства �
2�
�
6�
Організація продажів підприємства �
2�
�
Разом �
12�
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5. Самостійна робота








