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1. СФЕРА ЗАСТОСУВАННЯ
Цей комплекс поширюється на усі структурні підрозділи Вищого навчального закладу «Університет економіки та права «КРОК», в яких вивчається навчальна дисципліна.

Навчальна дисципліна «Організація закупівлі та продажу»

– вивчається згідно навчального плану (навчальних планів) підготовки фахівців освітньо-кваліфікаційного рівня «молодший спеціаліст» напряму підготовки 

	Галузі знань
	Спеціальності

	Шифр
	Найменування
	Код
	Назва

	
	Економіка та підприємництво
	
	Маркетингова діяльність


2. ОПИС ДИСЦИПЛІНИ
	1. 
	Шифр дисципліни  (ідентифікатор)
	ПП04  Організація закупівлі та продажу

	2. 
	Тип дисципліни
	обов’язкова 

	3. 
	Попередні умови
	попереднє вивчення дисциплін: «Основи економічної теорії», «Макроекономіка», «Статистика», «Мікроекономіка», «Економіка підприємства» та «Маркетинг»

	4. 
	Триместр
	8 триместр

	5. 
	Кредити ECTS
	3

	6. 
	Заняття з викладачем
	48 год.: 24 лекційних + 24 практичних занять 


	7. 
	Форми підсумкового контролю
	диференційований залік 

	8. 
	Методи проведення
	лекції, практичні заняття

	9. 
	Результати навчання
	Формування системи теоретичних знань і практичних навичок прийняття рішень про організацію закупівлі та продажу

· розробляти методи регулювання логістичних систем;

· розробляти оптимальні методи управління матеріальними, інформаційними і фінансовими потоками;

· роз’яснювати планування витрат по переміщенню і зберіганню вантажів від виробництва до споживання.

· розглядати методичний інструментарій розроблення та реалізації управління матеріальними, інформаційними і фінансовими потоками;

порівнювати оцінки економічної ефективності та аналізувати наслідки здійснення логістичних рішень.

	10. 
	Зміст дисципліни
	1. Закупівля в системі маркетингу підприємства.

2. Програма закупівлі товарів підприємства.

3. Закупівлі продукції для державних потреб.

4. Доставка товарів в торгівельній мережі.
5. Зберігання товарів в оптовій та роздрібній торгівлі.
6. Управління товарними запасами товарів.

7. Планування продажу товарів.
8. Канали розподілу товарів та їх особливості.

9. Організація продажу на підприємстві.
10. Стимулювання продажу.
11. Управління продажем у сфері послуг.

12. Оцінювання ефективності закупівлі та продажу

13. Організація клієнтського сервісу.

	11. 
	Література
	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. Балабанова Л. В. Комерційна діяльність: маркетинг і логістика: Навчальний посібник / Л. В. Балабанова, А. М. Германчук. - Київ: Професіонал, 2004. - 288 с.

4. Балабанова Л. В. Маркетинг: Підручник. - 2-ге вид., перероб. і доп. - К.: Знання-Прес, 2004. - 645 с.

5. Балабанова Л. В. Маркетинговий аудит системи збуту: Навчальний посібник / Л. В. Балабанова, А. В. Балабаниць. - Київ: Професіонал, 2004. - 288 с.
6. Балабанова Л.В., Бриндіна О.А. Маркетингова товарна політика в системі менеджменту підприємств: Навч. посіб.-К: Професіонал, 2006.-336с.
7. Бевзенко В.Ф. Практический маркетинг: Уч. пособие / В. Ф. Бевзенко, Р . М. Лазебник, И. X. Баширов. - Донецк: Юго-Восток, 2006. - 330 с.

8. Беседина В.Н., Демченко А.А. Основы  логистики  в торговле : учебное пособие.- М. Экономисть, 2005. – 157с 

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

 10. Бородкіна Н. О. Маркетинг: Навч. посібник. - К.: Кондор. 2007. - 362 с. 

	12. 
	Мова
	українська


3. НАВЧАЛЬНА ПРОГРАМА ДИСЦИПЛІНИ
Навчальна програма дисципліни «Організація закупівлі та продажу» є нормативною дисципліною професійної підготовки фахівців освітньо – кваліфікаційного рівня «молодший спеціаліст» за галуззю знань 
05 – Економіка та підприємництво
освітнього рівня  «професійна передвища освіта», 
з нормативним терміном навчання: три роки – для денної форми навчання

за спеціальністю «Маркетингова діяльність».
Анотація нормативної дисципліни «Організація закупівлі та продажу» затверджена Заступником Міністра освіти і науки України від 23 квітня 2009 року в складі тимчасової освітньо-професійна програми підготовки молодшого спеціаліста за галуззю знань 0305 – Економіка і підприємництво
3.1. Мета та завдання навчальної дисципліни
Предметом навчальної дисципліни є виробничі запаси, канали розподілу і товарний рух. 
Метою викладання дисципліни «Організація закупівлі та продажу» є формування у майбутніх фахівців з маркетингу сучасної системи поглядів та спеціальних знань у сфері закупівлі та продажу з метою ухвалення ефективних управлінських рішень щодо формування виробничих ресурсів та збуту продукції.  
Основним завданням вивчення дисципліни «Організація закупівлі та продажу» є вивчення основних методів 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;

- вивчення сучасних технологій доставки та зберігання технічних ресурсів;

- 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 .
Міждисциплінарні зв’язки 
	Дисципліни, що передують вивченню даної дисципліни
	Дисципліни, вивчення яких спирається

на дану дисципліну

	Маркетинг 

Логістика
Основи економічної теорії

Макроекономіка

Статистика

Мікроекономіка

Економіка підприємства
	Інформаційні системи і технології в маркетинговій діяльності


3.2. Зміст навчальної дисципліни
Тема 1. Закупівля в системі маркетингу підприємства
Система маркетингу на підприємстві та її складові. Система засобів маркетингу та роль закупівель в її реалізації. Закупівельна діяльність. Вимоги та функції. Маркетингове управління закупівельною діяльністю у торговельних підприємствах
Тема 2. Програма закупівлі товарів підприємства
Зміст, завдання та послідовність розроблення плану матеріально-технічного забезпечення. Сучасні методи планування потреби в матеріальних ресурсах. Вибір постачальника та планування поставок матеріальних ресурсів. Системи управління запасами
Тема 3. Закупівлі продукції 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 4. Доставка товарів в торгівельній мережі
Суть товаропостачання, зміст і основні вимоги до його організації. Суть товаропостачання роздрібної торговельної мережі. Вимоги і принципи організації товаропостачання. Джерела товаропостачання та їх вибір. Джерела товаропостачання. Методи товаропостачання роздрібної торговельної мережі. Суть товаропостачання, зміст і основні вимоги до його організації. Суть товаропостачання роздрібної торговельної мережі
Тема 5. Зберігання товарів в оптовій та роздрібній торгівлі
Загальні основи організації зберігання товарів. Організація зберігання товарів. Режими зберігання товарів
Тема 6. Управління товарними запасами товарів
Сутність та особливості формування товарних запасів. Нормування товарних запасів. Системи управління запасами
Тема 7. Планування продажу товарів
Завдання та технологія планування обсягів продажу. Аналіз ринкового середовища. Планування асортименту та оцінка конкурентоспроможності продукції. Планування ціни. Планування обсягу продажу та контролю продукції
Тема 8. Канали розподілу товарів та їх особливості
Канали розподілу. Функції каналів розподілу. Характеристики  каналів розподілу. Прямі і непрямі канали розподілу. Вертикальні системи збуту. Електронні канали розподілу. Управління каналами. Ефективність стратегії охоплення ринку.
Тема 9. Організація продажу на підприємстві
Концепція збуту і планування збуту. Канали розподілу товарів. Методи стимулювання збуту. Основні напрями вдосконалення збутової діяльності підприємств в Україні.
Тема 10. Стимулювання продажу
Еволюція рекламної діяльності у світі і в Україні. Законодавче регулювання діяльності зі стимулювання збуту і реклами в Україні та у світі. Класифікація реклами. Особливості розвитку ринку медіа-реклами в Україні. Стимулювання збуту: визначення, типологія, стратегії. Організація рекламної справи на підприємстві. Методи оцінки ефективності реклами та заходів зі стимулювання збуту продукції.
4. РОБОЧА НАВЧАЛЬНА ПРОГРАМА ДИСЦИПЛІНИ, ПЛАНИ ЛЕКЦІЙ ТА ПРАКТИЧНИХ  ЗАНЯТЬ, ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ СТУДЕНТІВ З ДИСЦИПЛІНИ
4.1. ТЕМАТИЧНИЙ ПЛАН ДИСЦИПЛІНИ
4.1.1. Розподіл навчального часу за модулями і темами для студентів освітньо-кваліфікаційного рівня «молодший спеціаліст» денної форми навчання.

На 2012-2013 навчальний рік

	Назви розділів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма
	Заочна форма

	
	Сума 
	у тому числі
	Сума 
	у тому числі

	
	
	лек
	п/с
	лаб
	інд
	срс
	
	лек
	п/с
	лаб
	інд
	срс

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Вступ
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Розділ (модуль) 1. Назва

	1.Закупівлі в системі маркетингу підприємства 
	10
	2
	2
	-
	
	4
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	2.Програма закупівлі товарів виробництва
	10
	2
	2
	-
	
	3
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	3.Закупівля продукції для державних потреб 
	10
	-
	2
	-
	
	3
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	4.Доставка товарів у торгівельній мережі 
	10
	2
	2
	-
	
	4
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	5. Зберігання товарів в оптовій та роздрібній торгівлі
	10
	2
	2
	-
	
	4
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	6.Управління товарними запасами товарів
	6
	2
	2
	-
	1
	4
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	7.Планування продажу товарів
	10
	2
	1
	-
	
	5
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	8. Канали розподілу товарів та їх особливості

	9
	2
	2
	-
	
	4
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	9.Організація продажу на підприємстві 
	10
	2
	2
	-
	
	5
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	10.Стимулювання продажу 
	5
	2
	2
	-
	1
	5
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	1.Управління продажем у системі послуг 
	5
	2
	1
	-
	
	5
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	12. Оцінювання ефективності закупівлі та продажу
	6
	2
	2
	-
	
	5
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	13.Організація клієнтського сервісу 

	7
	2
	2
	-
	
	5
	-
	-
	-
	-
	-
	-

	Усього годин: 
	90
	24
	24
	-
	
	52
	-
	-
	-
	-
	-
	-


4.2. плани лекцій ТА практичних (семінарських) занять. ЗАВДАННЯ ДЛЯ ЛАБОРАТОРНИХ РОБІТ. ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ СТУДЕНТІВ
Навчальні заняття відбуваються у формі лекцій, опитування, обговорення та коротких доповідей студентів, що є актуальними та відповідають темі, що розглядається; у формі семінарських занять та вирішення практичних завдань.
Предметом навчальної дисципліни є виробничі запаси, канали розподілу і товарний рух. 

Метою викладання дисципліни «Організація закупівлі та продажу» є формування у майбутніх фахівців з маркетингу сучасної системи поглядів та спеціальних знань у сфері закупівлі та продажу з метою ухвалення ефективних управлінських рішень щодо формування виробничих ресурсів та збуту продукції.  

Основним завданням вивчення дисципліни «Організація закупівлі та продажу» є вивчення основних методів 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;

- вивчення сучасних технологій доставки та зберігання технічних ресурсів;

- 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 .
Тема 1. Логістика. Поняття та сутність логістики

План лекції:
1. Поняття та сутність логістики.

2. Етапи розвитку логістики.

3. Принципи, правила та функції логістики.

4. Об’єкти логістичного управління. 
План практичних  занять:
1. Обговорення основних засад логістики.

2. Розгляд питань із історичних коренів логістики. 

3. Короткий аналіз етапів становлення і розвитку логістики.

4. Опрацювання статті: Шевченко С. Логістика – мистецтво економити. // Молодь і підприємництво. – 2004. - №16. www.mipmagazine.com.ua.
Теми індивідуальних завдань для підготовки студентів до семінарського заняття:
1. Роль і сутність логістики.

2. Сфери життя де використовується термін «логістика».

3. Логістика як фактор підвищення ефективності діяльності підприємства.
Завдання для самостійної роботи студентів: 
	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання:

	Питання для самостійного опрацювання:
1. Вкажіть на загальне і відмінне в трактуванні мети і результату логістики.

2. У чому саме Ви вбачаєте причини існуючих проблем логістики?

3. Охарактеризуйте основні завдання логістики.
4. Чому саме предметом логістики є організація оптимальних матеріальних і відповідних їм фінансових і інформаційних потокових процесів?

5. Чому більшість авторів рахують логістику військовою наукою?

6. Які етапи становлення і розвитку логістики можна нині виділити як основні? Наведіть їх коротку характеристику.

7. Чому на теперішній час існує досить велика кількість визначень поняття «логістика»? Що цьому сприяло?
8. Наведіть характеристику основних причин неоднозначності визначення поняття «логістика».

9. Дайте визначення основним термінам і дефініціям науки логістики.

10. Наведіть визначення поняття «Логістична система». Які основні підсистеми складають логістичну систему?

11. Яку із підсистем логістичної системи можна ліквідувати і при цьому логістична система буде функціонувати і можливо більш ефективніше?

12. Що означає така властивість логістичної системи як інтегративність?

13. Поясніть таку властивість логістичної системи як інерційність.
14. Типологія логістичних систем.
	3

	Проблемні питання:
1. Чому саме предметом логістики є організація оптимальних матеріальних і відповідних їм фінансових і інформаційних потокових процесів? 

2. Поняття фізичної і умовної ринкової меж логістичної системи. Що в них загального і що відмінного? Як можна оперативно визначити умовну ринкову межу для логістичної системи?

3. Від яких факторів залежить вибір схеми організації руху матеріального потоку в логістичній системі?
	2

	Додаткові завдання:

	1. Зробити порівняльну характеристику основних завдань логістики та менеджменту.

2. Наведіть відомі вам визначення поняття логістики.

3. Скласти кросворд на дану тему.


*5.03050702 «Комерційна діяльність» / 5.03050701 «Маркетингова  діяльність»
Рекомендована література: [основна 1, 2, 5, 17, 22, додаткова 6, 15]
План практичних занять: 
1. Системний підхід до організації маркетингу підприємства.

2. Маркетинг як циклічний і безперервний процес.

3.  Коротка характеристика основних етапів маркетингової діяльності підприємства: аналізу ситуації, планування маркетингової діяльності, реалізації планів маркетингу та маркетингового контролю. 

4. Сутність та завдання організації маркетингу. 

5. Взаємодія сукупності елементів системи маркетингу.

6.  Функції маркетингу: аналітичні, планово-управлінські, виробничо-збутові, контрольні.

Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 1 плани лекцій збігаються,  а питання 4 і 5 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Маркетингове управління закупівельної діяльності комерційного підприємства. 

2. Маркетинг закупівель. 

3. Концепція маркетингу закупівель.

4.  Сутність, призначення та заходи щодо впровадження маркетингу закупівель.

5.  Стратегії закупівельної діяльності комерційного підприємства. Стратегія вибору глобальних постачальників. 

6. Стратегія одиничних постачальників. 

7. Стратегія «закупівлі модулів». 

Проблемні питання:
1. Зовнішнє макро- та мікросередовище підприємства. 

2. Елементи мікросередовища: постачальники, посередники, суміжники, клієнти, конкуренти, контактні аудиторії. 

3. Фактори макросередовища: еко​номічні, політичні, правові, соціальні, науково-технічні, екологічні, демографічні, культурні.

	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Зміст, завдання та структура навчального курсу «Організація закупівель та продажу», його теоретичні й методологічні основи, зв'язок із спеціальними дисциплінами, що формують систему економічних знань майбутнього фахівця.
	

	 Визначення та сутність понять, які становлять основу закупівель та продажу: потреба, попит, обмін (умови здійснення), угода (види угоди), ринок (показники, що його характеризують), сегмент ринку, комплекс складових маркетингу (товар, ціна, розповсюдження, комунікації, збут).


	2


Рекомендована література: [3,16, 23, 45, 49, 51].
Тема 2. Програма закупівлі товарів підприємства

План лекції: 
1. Зміст, завдання та послідовність розроблення плану матеріально-технічного забезпечення

2. Сучасні методи планування потреби в матеріальних ресурсах

3. Вибір постачальника та планування поставок матеріальних ресурсів

4. Системи управління запасами
План практичних занять:
1. Сутність процесу планування закупівлі матеріально-технічних ресурсів. Його мета та завдання. 

2. Перспективне і поточне планування закупівель. 

3. Методики визначення потреби в матеріальних ресурсах. Нормування потреби в матеріально-технічних ресурсах. 

4. Процедури формування плану закупівель матеріально-технічних ресурсів. 

5. Бюджет матеріально-технічного забезпечення підприємства та особливості його формування.

6.  Особливості товарного забезпечення обороту комерційних підприємств та організацій.

Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 2 плани лекцій збігаються,  а питання 3 і 6 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Вивчення ринків сировини та матеріалів. 

2. Процедура вибору потенційного постачальника. 

3. Методи пошуку потенційних постачальників. 

4. Критерії оцінки потенційного постачальника. 

5. Організація комерційних зв’язків у сфері закупівель. 

6. Договір на закупівлі матеріально-технічних ресурсів та особливості його підготовки, укладання та виконання.

Проблемні питання: 

1. Розміщення замовлень на постачання товарів на конкурсній основі. 

2. Організація діяльності з постачальниками. 

3. Моніторинг роботи постачальників. 

4. Організація приймання матеріально-технічних ресурсів за критеріями якості та кількості. 

5. Нормативні акти, що регламентують порядок приймання продукції. 

6. Претензійні акти та позовні заяви. 

	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Особливості приймання імпортних товарів. Умови участі в прийманні матеріально-технічних ресурсів представників замовників.
	

	Умови участі в прийманні матеріально-технічних ресурсів представників замовників.
	1


Рекомендована література: [2, 11, 24, 37, 40, 44, 52]
Тема 3. Закупівлі продукції для державних потреб 

Теми лекцій:
1. Правові основи системи державних закупівель та державних замовлень.

2. Організація державних закупівель.

3. Система державного нагляду, контролю та координації у сфері закупівель.

5. Організація державних замовлень.

План практичних занять: 
1. Доставка технічних ресурсів як комплексний процес. 

2. Транспортне забезпечення доставки. 

3. Види та роль транспорту в комерційній діяльності.

4.  Транспортно-експедиційний процес та його складові. 

5. Транспортно-експедиційні підприємства та їх роль в комерційній діяльності. 

6. Основні види транспортних засобів для перевезення вантажів. Універсальні та спеціалізовані види транспортних засобів залізничного транспорту. 

7. Види і типи транспортних засобів автомобільного транспорту.
Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 3 плани лекцій збігаються,  а питання 1 і 5 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Організація перевезень вантажів автомобільним та залізничним транспортом. 

2. Документаційне забезпечення процесів доставки технічних ресурсів. 

3. Роль та функції тари і упакування.

4.  Класифікація тари.

5.  Вимоги та якість тари. 

6. Організація операцій з тарою комерційних підприємств. 

7. Порядок обігу тари.
Проблемні питання: 
1. Технологічні операції з тарою. 

2. Значення зберігання товарів.

3.  Логістичні комплекси та склади як інфраструктурні підрозділи комерційних підприємств їх цілі та завдання. 

4. Зберігання та вантажопереробка технічних ресурсів. 

5. Організація складування продукції.

6.  Логістична система складування та її декомпозиція. 

7. Сутність логістичного процесу на складі.

8.  Види обладнання для зберігання товарів. 

9. Стелажі, роботосистеми, підтоварники та піддони.
	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Підйомно-транспортне обладнання складів та його використання для механізації складських операцій. Види вантажопідйомних машин. Крани, талі та тельфери. Транспортувальні машини та механізми. 
	

	Вантажні візки. Автонавантажувачі, електричні навантажувачі та електроштабелери. Експлуатація складського обладнання. Обладнання для фасування та пакування товарів. Поняття відбірки та пакетування вантажів. Сервісне обслуговування споживачів в процесі адресної  доставки  технічних ресурсів.
	1


Рекомендована література: [1, 4, 14, 25, 31, 43, 54]
Тема 4. Доставка товарів в торгівельній мережі 

Теми лекції: 
1. Суть товаропостачання, зміст і основні вимоги до його організації

2. Суть товаропостачання роздрібної торговельної мережі

3. Вимоги і принципи організації товаропостачання

4. Джерела товаропостачання та їх вибір

5. Джерела товаропостачання

7. Методи товаропостачання роздрібної торговельної мережі

8. Суть товаропостачання, зміст і основні вимоги до його організації

9.Суть товаропостачання роздрібної торговельної мережі

План практичних занять: 
1. Класифікація потреб держави як суб'єкту ринку. 
2. Державна політика у сфері закупівель.

3.  Система функціонування закупівель в Україні. 
4. Втручання органів, які уповноважені на здійснення контролю у сфері закупівель, у проведення  процедур закупівель.

5.  Орган оскарження: порядок формування, функції, повноваження, роль, статус прийнятих рішень.

Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 4 плани лекцій збігаються,  а питання 2 і 5 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Функції та повноваження органів Державної казначейської служби України (обслуговуючих банків).

2.  Громадський контроль у сфері державних закупівель. 

3. Уповноважений орган: функції, повноваження, моніторинг. 

4. Аналіз останніх змін законодавства.

Проблемні питання: 
1. Закон України «Про здійснення державних закупівель»: сфера розповсюдження, межі застосування, розширений перелік товарів, робіт і послуг, на які дія Закону не поширюється. 

2. Закупівля енергоносіїв, водо-, теплопостачання, водовідведення, послуги поштового зв’язку тощо: закупівля в одного учасника, прямий договір тощо. 

3. Особливості здійснення окремих закупівель (марки,  марковані конверти, поштові послуги тощо). 

4. Особливості здійснення закупівель в окремих сферах господарської діяльності. Закупівлі підприємствами з урахуванням вимог Закону України «Про здійснення державних закупівель».

	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Нові способи закупівель. Електронні торги. Закупівлі за рамковими угодами: особливості укладання та виконання рамкових угод, порядок визначення генерального замовника, перелік товарів і послуг, які можуть закуповуватися за рамковими угодами. 
	

	Діяльність комітетів з конкурсних торгів та обмеження щодо участі у них. Порядок функціонування комітету з конкурсних торгів. Проходження навчання та підвищення кваліфікації членів комітету з конкурсних торгів. Функції комітету з конкурсних торгів. Формування профільних комітетів з конкурсних торгів. Періодичність оновлення комітету з конкурсних торгів. Відповідальність членів тендерного комітету. Інформування замовником контролюючих та правоохоронних організацій про заплановані процедури закупівлі, зокрема розкриття пропозицій. Окремі аспекти закупівлі в одного учасника.
	2


Рекомендована література[6, 10, 18, 21, 29, 38, 43]
Тема 5. Зберігання товарів в оптовій та роздрібній торгівлі 

Теми лекції: 
1.Загальні основи організації зберігання товарів.
2. Організація зберігання товарів.
3. Режими зберігання товарів
План практичних занять: 
1. Сутність, цілі та завдання товарної (продуктової) політики підприємства. 

2. Поняття товару і товарної одиниці в теорії маркетингу. 

3. Види класифікації продуктів (товарів, послуг). 

4. Три рівні товару. 

5. Характеристика споживчих товарів, товарів виробничого призначення, послуг.

Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 5 плани лекцій збігаються,  а питання 1 і 3 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Концепція життєвого циклу товару.

2. Характеристика етапів життєвого циклу. 

3. Зміст діяльності та особливості маркетингу на кожному етапі життєвого циклу товару: впровадження товару на ринок, зростання обсягів продажу, зрілості (зростаючої, стабільної, спадаючої), падіння обсягів реалізації.
Проблемні питання: 
1. Упаковка товару: види, функції, проблеми, штрихове кодування товару.

2. Види сервісного обслуговування, його принципи. Критерії оцінки рівня розвитку сервісу.
	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Документація конкурсних торгів. Порядок видачі та оприлюднення. Зміст документації. Надання роз’яснень щодо документації конкурсних торгів та внесення змін до неї. Кваліфікаційні критерії відбору учасників. Забезпечення пропозиції конкурсних торгів, забезпечення виконання договору про закупівлю. Оптимальний вибір способу і розміру забезпечень. Дії замовників та учасників під час проведення процедури розкриття пропозицій конкурсних торгів. 
	

	Порядок подання пропозицій конкурсних торгів, проведення процедури розкриття пропозицій конкурсних торгів та участь у процедурі розкриття пропозицій конкурсних торгів учасників, порядок отримання інформації щодо торгів. Особливості здійснення вивчення та оцінки пропозицій конкурсних торгів. Виправлення арифметичних помилок. Порядок відхилення пропозицій конкурсних торгів. Варіанти методик оцінки.
	2


Рекомендована література: [5, 9, 12, 17, 23, 30, 41].

Тема 6. Управління товарними запасами товарів

Теми лекції: 
1. Сутність та особливості формування товарних запасів

2. Нормування товарних запасів

3. Системи управління запасами
План практичних занять: 
1. Сутність та завдання цінової політики в системі маркетингу підприємства. 

2. Цілі ціноутворення: максимізація прибутку, збільшення частки ринку, забезпечення виживання підприємства.
Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 6 плани лекцій збігаються,  а питання 1 і 2 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Види цінових стратегій: стратегії високих, низьких цін, цін на принципово нові товари, цін на товари-імітатори, не округлених цін; єдиних цін, гнучких цін, стратегії у межах товарного асортименту (цінових ліній, цін на товари, що доповнюють, на комплектуючі товари.

2.  Цінова дискримінація.

	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Виправлення арифметичних помилок. Порядок відхилення пропозицій конкурсних торгів. Варіанти методик оцінки.

Відміна замовником торгів чи визнання їх такими, що не відбулися. Акцепт пропозиції конкурсних торгів та укладення договору про закупівлю. 
	

	Основні вимоги щодо укладання та виконання договору про закупівлю. Інформування учасників про результати проведення процедури закупівлі. Особливості оскарження процедур закупівель. Порядок розгляду скарг замовниками. Особливості розгляду скарг органом оскарження. Відповідальність за порушення чинного законодавства у сфері державних закупівель.
	2


Рекомендована література: [7, 13, 19, 26, 29, 39]
Тема 7. Планування продажу товарів 

План лекції: 
1. Завдання та технологія планування обсягів продажу

2.  Аналіз ринкового середовища

3.  Планування асортименту та оцінка конкурентоспромож​ності продукції

4.  Планування ціни

5.  Планування обсягу продажу та контролю продукції
План практичних занять: 
1. Значення, цілі, завдання та місце політики розповсюдження в системі маркетингу. 

2. Поняття системи розповсюдження та її складові елементи.

3. Канали розповсюдження, їх рівні та характеристика.
Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 7 плани лекцій збігаються,  а питання 2 і 4 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Функції каналів розповсюдження. 

2. Види маркетингових систем розповсюдження (традиційні, багатоканальні, горизонтальні, вертикальні). 

3. Розвиток вертикальних маркетингових систем розповсюдження, їх різновиди (керовані, корпоративні, договірні).

Проблемні питання: 
1. Особливості договірних вертикальних маркетингових систем розповсюдження (добровільних об'єднань роздрібних торговців під егідою оптовиків, підприємств утримувачів привілеїв, кооперативів роздрібних торговців).

2. Поняття системи розповсюдження та її складові елементи.

	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Застосування в промоційних кампаніях елементів гри та розваги, в яких можуть брати участь покупці. І знову маємо суттєвий аспект, що відрізняє стимулювання збуту від реклами в засобах масової інформації з її скаженим репетуванням про необхідність купування.
	

	Застосування методів стимулювання збуту в таких нових галузях, як промоція фінансових інститутів (наприклад, банківських послуг та платіжних карток), товарів тривалого вжитку (від фотоапаратів до автомобілів), готелів, ресторанів та багатьох послуг типу організації відпочинку і подорожей. Стимулювання збуту ні в якому разі не обмежується крамницями, розташованими на жвавих торговельних вулицях. Його використовують для багатонаціонального і міжнародного продажу таких товарів, як, наприклад, пиво.
	3


Рекомендована література: [13, 22, 26, 31, 37, 43].
Тема 8. Канали розподілу товарів та їх особливості

Тема лекції: 
1.  Канали розподілу
2. Функції каналів розподілу

3. Характеристики  каналів розподілу

4. Прямі і непрямі канали розподілу

5. Вертикальні системи збуту

6. Електронні канали розподілу

7. Управління каналами

8. Ефективність стратегії охоплення ринку
План практичних занять: 
1. Значення, місце, цілі, завдання системи маркетингових
комунікацій у комплексі маркетингу. 

2. Характерні особливості елементів системи маркетингових комунікацій: видів реклами, методів стимулювання збуту, персонального продажу, зв'язків з громадськістю. 

Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 8 плани лекцій збігаються,  а питання 6 і 7 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Фактори, що визначають структуру комунікаційних заходів. 

2. Роль реклами.

3.  Розроблення програми рекламної діяльності. 

4. Зміст, схема, форма та структура рекламного звернення. 

5. Вибір носіїв рекламних об'яв та критерії оцінки ефективності реклами. 

6. Поняття «фірмового стилю».

	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Проаналізуйте організацію оптових закупівель продукції (розглянути три товарні групи) для підприємства. Підприємство для аналізу виберіть самостійно, вибір погодьте з викладачем.
	

	Дослідити процес товаропостачання в роздрібній торгівлі. Підприємство вибрати самостійно, вибір погодити з викладачем.
	2


Рекомендована література: [5, 15, 25, 34, 48, 50].
Тема 9. Організація продажу на підприємстві

Тема лекції: 
1. Концепція збуту і планування збуту

2. Канали розподілу товарів

3. Методи стимулювання збуту
4.Основні напрями вдосконалення збутової діяльності підприємств в Україні
План практичних занять: 
1. Сутність стратегій маркетингу. 

2. Стратегічний аналіз стану підприємства на ринку.

3. Ключові фактори успіху в бізнесі. 

4. Дерево цілей. 

5. Поняття внутрішньої та зовнішньої конкурентної переваги.
Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 9 плани лекцій збігаються,  а питання 3 і 4 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Варіанти поведінки підприємства на ринку залежно від конкурентної ситуації. 

2. Використання «SWOT-аналізу» для визначення позиції підприємства на ринку; оцінка конкурентоспроможності; вибір і застосування стратегії. 

3. Позиціювання підприємства на ринку з метою досягнення конкурентних переваг.
	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
	2

	Загальна виручка від реалізації товарної продукції підприємства має досягти 5900 тис. грн., а валові витрати на виробництво (собівартість) реалізованої продукції становити не більше 5000 тис. грн. Ставка податку на прибуток підприємства дорівнює 25 % від загальної одержаної його величини. Сума чистого прибутку, що спрямовується на створення фонду розвитку виробництва, має скласти 40 тис. грн. Оцінити рівень  достатності прибутку для самофінансування розвитку підприємства у звітному році.
	

	Обсяг реалізованої продукції підприємством (без податку на додану вартість і акцизного збору) у звітному році склав 32360 тис. грн.. собівартість реалізованої продукції - 20420 тис. грн.. доходи від реалізації матеріальних цінностей - 284 тис. грн., отримані дивіденди від інших підприємств - 46 тис. грн., втрати від уцінки поза обігових активів – 12 тис грн. , сума податків ,які сплачує підприємство  становить 878 тис, грн., сума сплати відсотків за кредит 1888 тис. гри., середня сума активів - 88400 тис. грн., власний капітал - 32460 тис. грн.

Визначити чистий прибуток підприємства, рентабельність сукупних активів, рентабельність власного капіталу і рентабельність реалізованої продукції.
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Рекомендована література: [8, 9, 15, 37, 37, 46].

Тема 10. Стимулювання продажу 

План лекції: 
1. Еволюція рекламної діяльності у світі і в Україні

2. Законодавче регулювання діяльності зі стимулювання збуту і реклами в Україні та у світі

3. Класифікація реклами

4. Особливості розвитку ринку медіа-реклами в Україні

5. Стимулювання збуту: визначення, типологія, стратегії

6. Організація рекламної справи на підприємстві

7. Методи оцінки ефективності реклами та заходів зі стимулювання збуту продукції
План практичних занять: 
1. Сутність і завдання організації служби маркетингу на підприємстві. 

2. Принципи та умови ефективної діяльності служби маркетингу. 

3. Основні вимоги до побудови організаційних структур служб маркетингу, їх види, переваги і недоліки. 

4. Характеристики, особливості та умови застосування функціональної, товарної, географічної, ринкової та матричної організаційної структури, їх спільні риси та відмінності.
Особливості планів лекцій, практичних занять для студентів (слухачів) денної форми навчання. 
Для теми 10 плани лекцій збігаються,  а питання 1 і 2 практичного заняття виносяться на самостійне опрацювання. 

Питання для самостійного опрацювання для денної форми навчання: 
1. Маркетинговий контроль: за виконанням річних планів, за відповідністю результатів діяльності підприємства обраній маркетинговій стратегії.
	Зміст (опис) задач, завдань та кейсів
	Рекомендований час (години)

	Обов’язкові завдання для денної форми навчання:

	Робота над питаннями для самостійного опрацювання та проблемними питаннями
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	На виробничому підприємстві продукуються вироби, на виготовлення одиниці яких витрачається 60 т чавуну. Покупна ціна останнього становить 750 грн. за одну тонну. Технологічно неминучі відходи металу складають 30 %від його маси. Основна заробітна плата в розрахунку на одиницю продукції дорівнює 6 грн., додаткова заробітна плата — 6 % від основної зарплати, а відрахування на соціальне страхування — 37 % від суми основної і додаткової заробітної плати. Загальновиробничі витрати по підприємству становлять 2000 тис. грн., загальногосподарські — 700 тис. грн. Загальна сума заробітної плати основних виробничих робітників за відрядними розцінками складає 1000 тис. грн. Позавиробничі витрати передбачаються в розмірі 2 % від величини виробничої собівартості виробу. Очікуваний прибуток у розрахунку на одиницю продукції має дорівнювати 15 % від повної її собівартості.

Визначити повну собівартість і відпускну ціну одиниці виробу.
	

	У звітному періоді на виробничому підприємстві«Лакма» середньомісячний виробіток одного робітника становив 300 фізичних одиниць продукції, а з розрахунковому році передбачається його збільшити на 16 %. При цьому середньомісячна заробітна плата звітного року досягла 820 грн. і в розрахунковому роді вона має збільшитися на 8 %. Частка заробітної плати з нарахуванням на соціальне страхування в очікуваній собівартості товарної продукції дорівнюватиме 32 %.

Кількісно  визначити  відносне зниження   собівартості  річного  обсягу продукції за рахунок випереджаючих  темпів підвищення продуктивності праці порівняно з підвищенням заробітної плати.
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Рекомендована література: [6, 10, 18, 32, 39, 44].

Рекомендована тематика рефератів
1. Суть і порядок регулювання господарських зв’язків. Види господарських договорів.

2. Методи визначення потреб в матеріальних ресурсах на підприємствах.

3. Вибір потенційного постачальника. Критерії вибору постачальників.

4. Сутність та методи оп​тового продажу товарів.

5. Сутність та методи роздрібного продажу товарів.

6. Характеристика та види оптових підприємств. 

7. Функції оптової і роздрібної торгівлі.

8. Класифікація роздрібних торгових підприємств за характером торговельного приміщення.

9. Класифікація роздрібних торгових підприємств за методом продажу товарів.

10. Класифікація роздрібних торгових підприємств за товарною спеціалізацією.

11. Сутність, зміст та етапи комерційної роботи з оптової закупівлі  товарів.

12. Сутність, зміст та етапи комерційної роботи з оптового продажу товарів.

13. Оптові ярмарки та їх роль в закупівлі товарів.

14. Сутність, зміст та етапи комерційної роботи з роздрібного продажу товарів.

15. Організація та надання торгових послуги покупцям. 

16. Сутність, основні комунікативні цілі та характеристики інтегрованих маркетингових комунікації у місцях продажу. 

17. Вибір структури служби збуту.

18. Етапи процесу персонального продажу.

19. Принципи діяльності та організаційна структура бірж.

20. Порядок і організація проведення аукціонів та конкурсів.

21. Класифікація підприємств роздрібної торгівлі та характеристика їх видів.

22. Структура і призначення приміщень загальнотоварних і спеціальних складів.

23. Зміст торговельно-технологічного процесу в магазині та принципи його раціональної організації.

24. Форми оптової реалізації товарів і визначальні фактори їх вибору.

25. Технологічне планування приміщень магазину та визначальні фактори їх вибору.

26. Законодавча та нормативно-правова база щодо регулювання торговельної діяльності.

27. Форми товароруху і визначальні фактори їх вибору.

28. Принципи розміщення і викладання товарів у торговому залі магазину.

29. Транспортно-експедиторське обслуговування підприємств торгівлі.

30. Класифікація форм роздрібного продажу товарів і визначальні фактори їх вибору.

31. Процес формування асортименту товарів.

32. Основні види договорів у торгівлі.

33. Спеціалізація магазинів, її форми.

34. Технологічне планування торговельного залу.

35. Класифікація і види поза магазинних форм роздрібного продажу товарів, їх характеристика.

36. Торгівля на ринках: матеріально-технічна база і організація роботи.

37. Торговельні підприємства, їх види.

38. Торговельне обладнання магазину і визначення його оптимального набору.

39. Типи оптових підприємств, їх класифікація і характеристика.

40. Принципи формування товарного асортименту на підприємствах оптової торгівлі.
В межах часу самостійної роботи студентів передбачається виконання індивідуального навчально-дослідного завдання (навчального проекту) до окремого розділу, теми або дисципліни в цілому:
	Зміст індивідуального навчально-дослідного завдання (навчального проекту)
	Рекомендований час (години)

	Технологічне планування приміщень магазину та визначальні фактори їх вибору. Законодавча та нормативно-правова база щодо регулювання торговельної діяльності. Форми товароруху і визначальні фактори їх вибору. Принципи розміщення і викладання товарів у торговому залі магазину. Транспортно-експедиторське обслуговування підприємств торгівлі. Класифікація форм роздрібного продажу товарів і визначальні фактори їх вибору. Процес формування асортименту товарів.
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4.3. ЗАСОБИ ДЛЯ ПРОВЕДЕННЯ ПОТОЧНОГО ТА ПІДСУМКОВОГО КОНТРОЛЮ
4.3.1. Поточний та підсумковий контроль
Для визначення успішності навчання використовуються контрольні заходи. Контрольні заходи включають поточний та підсумковий контроль.

Поточний контроль здійснюється під час проведення 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 відокремлених за робочим навчальним планом модулів.

Під час вивчення даної дисципліни використовуються такі форми поточного контролю:

· опитування студентів;

· практичні індивідуальні завдання.

Під час вивчення даної дисципліни на денній формі навчання використовується така форма семестрового контролю: екзамен.
4.3.2. Контрольні завдання

4.3.2.1. Тестові завдання
Для контролю знань студентів з дисципліни «Організацій закупівлі та продажу» розроблено та затверджено у встановленому порядку: завдання для практичних робіт «Організація закупівлі та продажу».

У практичних завданнях використовуються такі завдання:

ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №1

Підприємство ТОВ «АЛАН» закуповує комплектуючий виріб для виготовлення та реалізації електротехнічних пристроїв. Витрати на організацію виконання одного замовлення складають S грн., річна потреба в комплектуючому виробі D штук, закупівельна ціна одиниці комплектуючого виробу C грн., вартість зберігання цього виробу на складі становить y % від його закупівельної ціни. Число робочих днів протягом планового періоду N та інші вихідні дані для розрахунків наведено в таблицях  1 і 2. 

Таблиця 1

Вихідні дані для розрахунку параметрів замовлення комплектуючого виробу
	Номер варіанту завдання
	Попит на компл D, штук
	Закупівельна ціна, C грн.
	Витрати на організацію одного замовлення
S, грн
	Частка витрат на зберігання y %
	Число робочих днів, N

	1. 
	1250
	24
	125
	5
	254

	2. 
	920
	24
	60
	3
	264

	3. 
	940
	24
	65
	4
	312

	4. 
	960
	24
	70
	5
	266

	5. 
	980
	24
	75
	6
	276

	6. 
	1000
	24
	80
	7
	280

	7. 
	1020
	24
	85
	8
	264

	8. 
	1040
	24
	90
	9
	312

	9. 
	1060
	24
	95
	10
	266

	10. 
	1080
	24
	100
	11
	276

	11. 
	1100
	24
	105
	12
	280

	12. 
	1120
	24
	110
	13
	266

	13. 
	1140
	24
	115
	14
	312

	14. 
	1160
	24
	120
	15
	264

	15. 
	1180
	24
	125
	4
	266

	16. 
	1200
	24
	130
	8
	276

	17. 
	1220
	24
	135
	7
	264

	18. 
	1240
	24
	140
	8
	264

	19. 
	1260
	24
	145
	10
	312

	20. 
	1280
	24
	150
	3
	266

	21. 
	1300
	24
	155
	12
	276

	22. 
	1320
	24
	160
	13
	280

	23. 
	1340
	24
	165
	14
	312

	24. 
	1360
	24
	170
	15
	264

	25. 
	1380
	24
	175
	5
	312

	26. 
	1400
	24
	180
	12
	266

	27. 
	1420
	24
	165
	13
	276

	28. 
	1440
	24
	160
	14
	280

	29. 
	1460
	24
	145
	15
	312

	30. 
	1480
	24
	135
	3
	312


Таблиця 2

Залежність значень транспортного тарифу Т, грн., від обсягу замовлення Q (наведено у Вашому конспекті)

	Q, шт
	60
	70
	80
	90
	100
	120
	140
	160
	180
	200
	220

	Т, грн.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Завдання:

1. За початкових умов, вказаних в завданні згідно вихідних даних показників наведених у таблиці 1, визначити оптимальні параметри замовлення на комплектуючій виріб з урахуванням впливу транспортних витрат за умовою, що тариф на транспортування, в залежності від обсягу партії, змінюється згідно з тенденцією наведеною у таблиці 2.(Сценарій закупівель №1)

2. Розрахувати нові параметри замовлення при умові зростання потреби в комплектуючих виробах пов’язані з насиченням пристроями нового ринку, що обумовило зростання потреби  на  a = 15 %. (Сценарій закупівель №2)

3. Визначити параметри замовлення при сценарії падіння попиту на пристрій на існуючому ринку, шо призвело до зменшення інтенсивності споживання комплектуючих на b = 12 %. (Сценарій закупівель №3)

Примітка: Вирішення цього завдання Ви можете здійснити шляхом варіації параметрів обсягу замовлення або інтервалу між замовленням. 

4. Здійснити аналіз тенденцій зміни кожного з виду витрат та визначити  структуру сукупних витрат для кожного з трьох наведених випадків. Сформулювати висновки.
Задача 2.
Підприємство ТОВ "Ремкомплект" закуповує комплектуючі деталі за закупівельною ціною C грн. за одиницю, річна потреба в деталях складає D штук, витрати на зберігання однієї деталі на складі становлять y відсотків від закупівельної ціни,  витрати на організацію одного замовлення складають S грн. Дані для розрахунків  наведено в таблицях 1 та 2.

Таблиця 1

Вихідні дані для розрахунку параметрів замовлення комплектуючого виробу
	Номер варіанту завдання
	Попит на продукт D, штук
	Закупівельна ціна, C грн.
	Витрати на організацію замовлення
S, грн
	Частка витрат на зберігання  y %
	Число робочих днів, N

	1. 
	2600
	25
	130
	5
	254

	2. 
	2610
	25
	110
	1
	264

	3. 
	2640
	25
	130
	1,2
	312

	4. 
	2650
	25
	160
	1,4
	266

	5. 
	2660
	25
	190
	1,6
	276

	6. 
	2670
	25
	220
	1,8
	280

	7. 
	2680
	25
	250
	2
	264

	8. 
	2690
	25
	110
	2,2
	312

	9. 
	3000
	25
	130
	2,4
	266

	10. 
	3200
	25
	160
	2,6
	276

	11. 
	3250
	25
	190
	2,8
	280

	12. 
	3260
	25
	220
	3
	266

	13. 
	3270
	25
	250
	3,2
	312

	14. 
	3280
	25
	130
	3,4
	264

	15. 
	3290
	25
	160
	3,6
	266

	16. 
	4570
	25
	190
	3,8
	276

	17. 
	4560
	25
	220
	4
	264

	18. 
	4550
	25
	250
	4,2
	264

	19. 
	4540
	25
	110
	4,4
	312

	20. 
	4530
	25
	130
	4,6
	266

	21. 
	4520
	25
	160
	4,8
	276

	22. 
	4510
	25
	190
	5
	280

	23. 
	4500
	25
	220
	2,4
	312

	24. 
	3950
	25
	250
	2,6
	264

	25. 
	3960
	25
	220
	2,8
	312

	26. 
	3970
	25
	250
	3
	266

	27. 
	3980
	25
	110
	3,2
	276

	28. 
	4050
	25
	130
	3,4
	280

	29. 
	4060
	25
	160
	3,6
	312

	30. 
	4850
	25
	190
	3,8
	312


Таблиця 2

Значення закупівельної ціни в  залежності між величиною обсягу замовлення Q








	Обсяг замовлення, штук


	Закупівельна ціна, гривень

	0-499
	26,0

	500-999
	24,0

	1000 і більше
	18,0


Завдання:

1. Розрахувати оптимальний розмір замовлення без урахуванням знижок на обсяги закупівель.

2. Розрахувати оптимальний розмір замовлення з урахуванням знижок на обсяги закупівель.

3. Визначити параметри замовлення для кожного з  зазначених випадків. 

4. Зробити висновок щодо доцільності здійснення закупівель великими партіями

ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №2
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 2600 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності .

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	22
	24
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	10

	Б
	16
	20
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	20

	В
	12
	15
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	40

	Г
	18
	10
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	28
	5
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	5


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №3
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3710 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	25
	4
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	15

	Б
	18
	10
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	20

	В
	11
	15
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	35

	Г
	28
	11
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	20

	Д
	30
	5
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	10


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №4
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 2369 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	24
	10
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	15

	Б
	31
	18
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	29
	27
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	30

	Г
	38
	20
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	20

	Д
	24
	15
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	10


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №5
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 4265 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	20
	15
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	20

	Б
	36
	18
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	23
	17
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	25

	Г
	31
	20
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	15

	Д
	28
	16
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	15


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №6
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 4213 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	24
	5
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	25

	Б
	36
	17
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	28
	30
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	20

	Г
	21
	20
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	15

	Д
	22
	17
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	15


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №7
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3115 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	20
	10
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	25

	Б
	32
	17
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	23
	20
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	15

	Г
	21
	20
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	20

	Д
	22
	15
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	15


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №8
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 2615 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	24
	10
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	25

	Б
	31
	27
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	40
	24
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	15

	Г
	21
	20
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	15

	Д
	28
	25
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	20


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №9
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3615 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	28
	10
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	25

	Б
	31
	27
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	30
	30
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	10

	Г
	26
	20
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	20

	Д
	28
	15
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	20


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №10
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3956 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	22
	10
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	25

	Б
	35
	17
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	10

	В
	29
	30
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	10

	Г
	24
	24
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	35

	Д
	38
	15
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	20


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №11
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3755 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	22
	10
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	5

	Б
	35
	17
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	10

	В
	20
	30
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	35

	Г
	24
	24
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	35

	Д
	28
	15
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	20


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №12
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3785 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	29
	5
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	5

	Б
	35
	17
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	10

	В
	20
	30
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	35

	Г
	34
	10
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	20

	Д
	28
	15
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	30


ЗАВДАННЯ ДО ПРАКТИЧНОЇ РОБОТИ №13
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 4200 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	29
	5
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	5

	Б
	35
	10
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	15

	В
	10
	30
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	35

	Г
	34
	10
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	15

	Д
	28
	15
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	30


4.3.2.2. Задачі, завдання та кейси для контролю знань
1. Олійник О. М. Організація, обладнання і технологія продажу продовольчих товарів: Підручник для учнів проф.-техн. Навч закл.-К.: ТОВ «ЛДЛ», 2004. 

2. Осипова Л.В., Синяева И.М. Основы коммерческой деятельности: Учеб. для вузов. – М.: Банки и биржи, ЮНИТИ, 1997. – 324 с.

3. Теорія та практика торговельного обслуговування: Навч. посіб./ В.В.Апопій, І.П.Міщук, С.І. Рудницький, Ю.М.Хом’як – К.: Центр навчальної літ., 2005. – 496 с. 
4. Товароведение и организация торговли непродовольственными товарами: Учеб. для нач. проф. образования / Под ред. А.Н.Неверова, т.и. Чалых. -М.: ПрофОбрИздат, 2001. -464 с. 
5. Товарознавство смакових товарів. / Дубініна А.А., Жук Ю.Т., Жук В.А., Жестерова Н.А. // Навч. посібник – К.: “Професіонал”, 2004. – 240 с. 
4.3.2.3. Методичні вказівки для виконання контрольних робіт для студентів-заочників
Виконання контрольної роботи студентами заочної форми навчання є складовою частиною навчального процесу, активною формою самостійної роботи студентів. Мета практичної роботи полягає в закріпленні та поглибленні теоретичних знань, набутих студентом у процесі вивчення курсу, виробленні уміння самостійно працювати з навчальною, спеціаль​ною літературою і статистичними матеріалами, робити узагальнення і висновки. На основі теоретичних знань перевіряються практичні навички студентів щодо процесу банківського кредитування, менеджменту кредитного ризику, оцінювання кредитоспроможності позичальника.

Висвітлення питань плану роботи слід супроводжувати аналізом статистичних даних, прикладами з практики господарювання підприємств. Необхідно також показати уміння зіставляти різні підходи до вирішення тих чи інших проблем, самостійно робити висновки на основі вивченої літератури, зібраного, опрацьованого і узагальнено​го фактичного матеріалу.

У розрахунковій частині практичної роботи необхідно обґрунтувати розв’язок конкретної задачі. 

Практичну роботу необхідно виконати на стандартних аркушах паперу й представити для перевірки на кафедру згідно навчального графіку. Сторінки нумеруються від першої до останньої без пропусків і повторів. Першою сторінкою має бути титульний лист, на котрому номер сторінки не ставиться.
Навчальну та спеціальну літературу з теми практичної роботи студент підбирає самостійно, використовуючи для цього бібліотеч​ний каталог.

Особливу увагу слід звернути на першоджерела, періодичні ви​дання, наукові статті, передовий виробничий досвід. Користуватися необ​хідно лише новими виданнями та останніми редакціями.

Список використаних літературних джерел та інших матеріалів необхідно систематизувати та подати після тексту пратичної роботи.
4.3.3. Контрольні завдання для проведення підсумкового контролю
1. Функції оптової і роздрібної торгівлі.

2. Класифікація роздрібних торгових підприємств за характером торговельного приміщення.

3. Класифікація роздрібних торгових підприємств за методом продажу товарів.

4. Класифікація роздрібних торгових підприємств за товарною спеціалізацією.

5. Сутність, зміст та етапи комерційної роботи з оптової закупівлі  товарів.

6. Сутність, зміст та етапи комерційної роботи з оптового продажу товарів.

7. Оптові ярмарки та їх роль в закупівлі товарів.

8. Сутність, зміст та етапи комерційної роботи з роздрібного продажу товарів.

9. Організація та надання торгових послуги покупцям. 

10. Сутність, основні комунікативні цілі та характеристики інтегрованих маркетингових комунікації у місцях продажу. 

11. Вибір структури служби збуту.

12. Етапи процесу персонального продажу.

13. Принципи діяльності та організаційна структура бірж.

14. Порядок і організація проведення аукціонів та конкурсів.

15. Класифікація підприємств роздрібної торгівлі та характеристика їх видів.

16. Структура і призначення приміщень загальнотоварних і спеціальних складів.

17. Зміст торговельно-технологічного процесу в магазині та принципи його раціональної організації.

18. Форми оптової реалізації товарів і визначальні фактори їх вибору.

19. Технологічне планування приміщень магазину та визначальні фактори їх вибору.

20. Законодавча та нормативно-правова база щодо регулювання торговельної діяльності.
4.4. Перелік рекомендованих підручників, 

інших методичних та дидактичних матеріалів


Базова література
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. Балабанова Л. В. Комерційна діяльність: маркетинг і логістика: Навчальний посібник / Л. В. Балабанова, А. М. Германчук. - Київ: Професіонал, 2004. - 288 с.

4. Балабанова Л. В. Маркетинг: Підручник. - 2-ге вид., перероб. і доп. - К.: Знання-Прес, 2004. - 645 с.

5. Балабанова Л. В. Маркетинговий аудит системи збуту: Навчальний посібник / Л. В. Балабанова, А. В. Балабаниць. - Київ: Професіонал, 2004. - 288 с.
6. Балабанова Л.В., Бриндіна О.А. Маркетингова товарна політика в системі менеджменту підприємств: Навч. посіб.-К: Професіонал, 2006.-336с.
7. Бевзенко В.Ф. Практический маркетинг: Уч. пособие / В. Ф. Бевзенко, Р . М. Лазебник, И. X. Баширов. - Донецк: Юго-Восток, 2006. - 330 с.

8. Беседина В.Н., Демченко А.А. Основы  логистики  в торговле : учебное пособие.- М. Экономисть, 2005. – 157с 

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

10. Бородкіна Н. О. Маркетинг: Навч. посібник. - К.: Кондор. 2007. - 362 с.

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.

12. Гірченко Т.Д. Маркетинг: Навч. посібник / Т. Д. Гірченко. О. В. Дубовик. - К: ЦНЛ. 2007. - 255 с.

13. Гоголь Г. П. Міжнародний маркетинг: Навчальний посібник. - Л.: Нац. університет "Львівська політехніка". 2004. - 148 с.

14. Гончарук Я. А. Маркетинг: Навч. посібник у тестах / Я. А. Гончарук. А . Ф. Павленко. С. В. Скибінський. - К: КНЕУ. 2004. - 392 с.

15. Грищенко І.М. Комерційна діяльність посередницьких підприємств: Підручн. для вищ. навч. закл.- К.: Грамота, 2009.- 448с

16. 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
17. Державні закупівлі: нормативно-правова база, методика проведення: [Посіб.] / Чернівецька обласна держ. адміністрація; Р.В. Розводовська (уклад.), А.В. Грищенко (уклад.). — Чернівці : Прут, 2004. — 248с.
18. Економіка підприємства: підручник / за заг. та наук. ред. Г. О. Швиданенко.- [ вид. 4-те, перероб. і доп.]. – К.:КНЕУ, 2009.- 816с

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

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

21. 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

22. Зозулев А. В. Маркетинговые исследования: теория. методология. статистика: Уч. пособие / А. В. Зозулев. С. А. Солнцев. - М.: Рыбари; К.: Знання. 2008. - 643 с.
23. Іванова В. В. Планування і контроль на підприємстві : навчальний

24. посібник / В. В. Іванова. – Суми : Університетська книга, 2011. – 443 с.
25. Ілляшенко С. М. Маркетингова товарна політика: Підручник. - Суми: Унів. Книга. 2005. - 324 с.

26. Ілляшенко С.М. Маркетингові дослідження / С. М. Ілляшенко. М. Ю. Баскакова. - К.: ЦНЛ. 2006. - 192 с.

27. Каніщенко О. Л. Міжнародний маркетинг: теорія і господарські ситуації: Навч. посібник. - 2-ге вид. перероб. - К.: Кондор. 2004. - 152 с.

28. Кардаш В. Я. Маркетингова товарна політика: Навч.-метод. посібник. - 3-тє вид. доп. та перероб. - К: КНЕУ. 2006. - 248 с.

29. Ковтун О. І. Стратегія підприємства: Навч. посібник. - 2-ге вид. - Л.: Новий світ - 2000. 2006. - 388 с.

30. Корецъкий М. X. Стратегічне управління: Навч. посібник / М. X. Корецький. А. О. Дєгтяр. О. І. Дацій. - К: ЦНЛ. 2007. - 240 с.

31. Котлер Ф. Маркетинг. Менеджмент. - СПб.: Питер. 2000. - 752 с.

32. Комерційна діяльність : Підручник / За ред.. проф. В.В. Апопія.- Вид. 2-ге, перероб. і доп. – К.:Знання, 2008. – 558с.

33. Куденко Н. В. Стратегічний маркетинг: Навч. посібник. - 2-ге вид. без змін. - К.: КНЕУ, 2006. - 152 с.

34. Лии Д. Маркетинг качества жизни. Принципы продвижения товаров широкого потребления / Д. Лии, Д. Серджи. - М.: Интернет-трейдинг, 2006. - 166 с.

35. 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.

36. Маркетинг у прикладах та завданнях: навчальний посібник / За заг. ред. д.е.н., проф. С.М. Ілляшенка. – Суми: ВТД «Університетська  книга», 2006 -400с
37. 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.
38. Мельник А.Г. Маркетингова цінова політика: Навч. посібник / А. Г. Мель-ник, О. І. Корінцева, Л. В. Старченко. - Суми: Унів. книга, 2007. - 240 с.

39. Морозов В.В. Основи закупівель товарів, робіт, та послуг в проектах (тендерні процедури та контракти ): Навч. посібн. – К.: Таксон, 2003. – 744с

40. Минаев Д. В. Маркетинг в схемах и моделях: Уч. пособие. - Ростов н/Д: Феникс, 2004. - 480 с.

41. Панкратов Ф.Г. Коммерческая деятельность. Учебник. – 8-е изд. перераб. и доп. – М.: Издательско – торговая корпорация «Дашков и К», 2005.- 504с
42. Планування діяльності підприємства [Текст] : навч. посіб. для студ. вищ. навч. закл. / В. В. Іванова ; Мін-во освіти і науки України, Полтав. ун-т споживчої кооп. України . - К. : Центр навчальної літератури, 2006. - 472 с. 
43. 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

44. Роман Боутеллир, Даниель Корстен. Стратегия и организация снабжения / Пер. с немец. Под. Ред.  Н.Ф. Титюхина.- М.: КИАцентр, 2006.- 128с

45. Скавронек Чеслав, Сариуш-Вольский Здислав. Логистика на предприятии: Учеб.- метод. пособие: Пер. с польск. – М.: Финансы и статистика, 2004.- 400с

46. Смиричинський В.В. Логістичний менеджмент державних закупівель. Теоретико – правовий та методологічний аспект. Наукове видання.- Тернопіль: Карт – бланш, 2004. – 390с

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

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

50. Ткаченко Н.Б. Управління державними закупівлями: Монографія. – К.: Вид-во «Книга», 2007. – 296с

51. Управление продажами / Розаин Л. Спиро, Уильям Дж. Стэнтон, Григори А. Рич.- М.: Издательский дом Гребенникова, 2007. – 704с
52. Федосеев В.Н. Управление маркетингом: Уч. пособие. - М. МарТ. 2006. - 208 с.
53. Хулей Г. Маркетинговая стратегия и конкурентное позиционирование: Пер. с англ. / Г. Хулей. Д. Сондерс. Н. Пирси. - Д.: Баланс Бизнес Букс. 2005. - 800 с.
54. Циба Т. Є. Маркетингове планування: Навч. посібник / Т. С. Циба. М. I. Сокур. В. I. Баюра. - К.: ЦНЛ. 2007. - 128 с.
55. Щербань В. М. Маркетинг: Навч. посібник. - К.: ЦНЛ. 2006. - 208 с.
Допоміжна література
55. Ніколаєнко Дмитро Володимирович.  Моделювання інформаційно-аналітичного комплексу управління конкурсними закупівлями [Текст] : автореф. дис. ... канд. екон. наук : 08.00.11 / Ніколаєнко Дмитро Володимирович ; Донец. нац. ун-т. - Донецьк, 2012. - 20 с. : рис., табл.
56. Комерційна діяльність на ринку товарів та послуг [Текст]" / Укоопспілка, Львів. комерц. акад. ; [уклад.: Мельник І. М., Хом'як Ю. М.]. - Л. : Вид-во Львів. комерц. акад., 2011. - 99 с
57. Максимова Тетяна Семенівна. Комерційна діяльність по збуту та постачанню [Текст] : навч. посіб. / Т. С. Максимова, Н. М. Голубєва ; Східноукр. нац. ун-т ім. В. Даля. - Луганськ : Вид-во СНУ ім. В. Даля, 2011. - 166 с. : рис., табл. - Бібліогр.: с. 166
58. Забарна Елеонора Миколаївна. 

Комерційна діяльність посередницьких підприємств [Текст] : метод. вказівки до практ. занять для студ./ Е. М. Забарна ; Одес. нац. політехн. ун-т, Ін-т бізнесу, економіки та інформ. технологій. - О. : Наука і техніка, 2011. - 76 с
59. М. Горбачев, А. Веселов. «Организация работы отдела продаж: системный подход»/ изд-во Феникс, 2012г.. 175 стр.

60. В.С. Константинова «Державні закупівлі: правила проведення та участі в них», 2012р., 208 с.
 12. Інформаційні ресурси
1.  Сайт «Логистические ресурсы в Интернете». [Електронний ресурс]. – Режим доступу: www.loglink. 
2. Сайт «Бюлетень логистической информации». [Електронний ресурс]. – Режим доступу:  www.loginfo.ru 
3. Офіційний сайт  журнала «Логистика». [Електронний ресурс]. – Режим доступу:   www.ropner.ru/logistica 

4.  Офійійний сайт журнала « Весь транспорт». [Електронний ресурс]. – Режим доступу:  www.1520mm.com 
5. Сайт «Логистические ресурсы в Интернете». [Електронний ресурс]. – Режим доступу: www.madi.ru/ logistics 
6. Сайт Информационного портала «Все о логистике». [Електронний ресурс]. – Режим доступу: www.cia-center.ru
7. Сайт «Логистические интеграторы» . [Електронний ресурс]. – Режим доступу: www. logistics.ru
8. Сайт «База данных по компаниям». [Електронний ресурс]. – Режим доступу: www.cargolog.com
9. Сайт «Ведомости». [Електронний ресурс]. – Режим доступу: www.vedomosti.ru
5. КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ СТУДЕНТІВ
Оцінювання результатів навчання студентів здійснюється за шкалою Університету (0-100, з урахуванням необов’язкових завдань – 120 балів), національною шкалою та шкалою ECTS на підставі нормативних документів Університету.
5.1. Схема нарахування балів з дисципліни
	Види та зміст обов’язкових завдань
	Максимальна оцінка
	Примітки

	Підготовка до практичних занять 
	10
	

	Виконання практичних завдань
	10
	

	Виконання розрахунково-ситуаційних завдань 
	15
	

	Підготовка до проміжного контролю
	10
	

	Підготовка до диференційованого заліку
	15
	

	Диф. залік 
	40
	

	Разом:
	100
	


Максимальний бал за виконання необов’язкових завдань – 20.
5.2. Умови нарахування балів

5.3. Критерії підсумкового оцінювання

	Проміжок за шкалою Університету
	Оцінка за шкалою ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	90 та вище
	Відмінно (A)
	Відмінно

	80–89
	Дуже добре (B)
	Добре

	70–79
	Добре (C)
	

	60–69
	Задовільно (D)
	Задовільно

	50–59
	Достатньо (E)
	

	25–49
	Незадовільно (FX)
	Незадовільно

	1–24
	Неприйнятно (F)
	


6. КОМПЛЕКСНА КОНТРОЛЬНА РОБОТА (ККР) ДЛЯ ПЕРЕВІРКИ ЗНАНЬ З ДИСЦИПЛІНИ
1. Доставка технічних ресурсів як комплексний процес. 

2. Транспортне забезпечення доставки. 

3. Види та роль транспорту в комерційній діяльності. 

4. Транспортно-експедиційний процес та його складові. 

5. Транспортно-експедиційні підприємства та їх роль в комерційній діяльності. 

6. Основні види транспортних засобів для перевезення вантажів. 

7. Універсальні та спеціалізовані види транспортних засобів залізничного транспорту. Види і типи транспортних засобів автомобільного транспорту. 

8. Організація перевезень вантажів автомобільним та залізничним транспортом. Документаційне забезпечення процесів доставки технічних ресурсів. 

9. Роль та функції тари і упакування. 

10. Класифікація тари. 

11. Вимоги та якість тари. 

12. Організація операцій з тарою комерційних підприємств. 

13. Порядок обігу тари. 

14. Технологічні операції з тарою. 

15. Значення зберігання товарів. 

16. Логістичні комплекси та склади як інфраструктурні підрозділи комерційних підприємств їх цілі та завдання. 

17. Зберігання та вантажопереробка технічних ресурсів. 

18. Організація складування продукції. 

19. Логістична система складування та її декомпозиція. 

20. Сутність логістичного процесу на складі. 

21. Види обладнання для зберігання товарів. 

22. Стелажі, роботосистеми, підтоварники та піддони. 

23. Підйомно-транспортне обладнання складів та його використання для механізації складських операцій. 

24. Види вантажопідйомних машин. 

25. Крани, талі та тельфери. 

26. Транспортувальні машини та механізми. 

27. Вантажні візки. 

28. Автонавантажувачі, електричні навантажувачі та електроштабелери. 

29. Експлуатація складського обладнання. 

30. Обладнання для фасування та пакування товарів. 

31. Поняття відбірки та пакетування вантажів. 

32. Сервісне обслуговування споживачів в процесі адресної  доставки  технічних ресурсів.  

Задача 1

І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 4100 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	39
	20
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	10

	Б
	30
	15
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	34
	19
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	30

	Г
	22
	11
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	10
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	10


Задача 2

І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3101 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	39
	20
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	10

	Б
	20
	8
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	25

	В
	34
	19
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	30

	Г
	20
	3
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	10
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	10


Задача 3
І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3191 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	31
	29
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	10

	Б
	23
	8
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	30

	В
	34
	19
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	25

	Г
	20
	3
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	13
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	10


Задача 4

І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3391 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	23
	29
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	35

	Б
	31
	8
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	5

	В
	34
	9
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	25

	Г
	26
	3
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	13
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	10


Задача 5

І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 2656 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	20
	30
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	30

	Б
	30
	8
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	5

	В
	34
	8
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	25

	Г
	26
	3
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	30
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	15


Задача 6

І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 2600 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків:

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	20
	30
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	20

	Б
	20
	28
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	15

	В
	24
	28
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	25

	Г
	26
	3
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	30
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	15


Задача 7

І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 3000 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	29
	30
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	25

	Б
	39
	29
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	15

	В
	24
	28
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	10

	Г
	26
	10
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	30
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	25


Задача 8

І. Вихідні данні:

Логістичний центр «Нивки» здійснює доставку продукції супермаркетам автомобільним транспортом в обсязі 4011 тн. На підставі даних таблиці розрахувати:

· Вантажообіг

· Витрати

· Дохід

· Рентабельність.

ІІ. Завдання:

Побудувати діаграму рейтингу маршрутів за обраним критерієм ефективності.

Таблиця

 ІІІ. Вихідні дані для розрахунків

	Маршрут
	Середня дальність доставки, км
	Середня маса доставки, тн
	Питомі витрати
	Тариф доставки грн./ткм
	Тариф холостого пробігу грн/км
	Частка маршруту в загальному обсязі перевезення, %

	
	
	
	На доставку/ грн/ткм
	На холостий пробіг грн./км
	
	
	

	А
	30
	11
	5,0
	3,8
	5,8
	4,0
	20

	Б
	39
	29
	5,4
	4,5
	5,6
	5,0
	15

	В
	21
	18
	6,2
	5,6
	6,5
	6,0
	15

	Г
	26
	10
	5,8
	5,4
	6,8
	6,0
	25

	Д
	24
	30
	4,5
	4,6
	6,0
	5,0
	25
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