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1. Опис навчальної дисципліни

	Найменування показників 
	Галузь знань, напрям підготовки, освітньо-кваліфікаційний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Кількість кредитів – 3
	Галузь знань

07 «Управління та адміністрування»
 (шифр і назва)
	Нормативна

(обов’язкова)

	
	
	

	Модулів – 4
	Спеціальність (професійне
спрямування):
076 «Підприємництво, торгівля та біржова діяльність»
	Рік підготовки:

	Змістових модулів 
	
	2020-й
	2021-й

	Індивідуальне науково-дослідне завдання - реферат                                   
	
	Семестр

	Загальна кількість годин – 90
	
	5-й
	6-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 4

самостійної роботи студента -  4
	Освітньо-кваліфікаційний рівень:

молодший спеціаліст


	12 год.
	10 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	6 год.
	10 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	- 
	-

	
	
	Самостійна робота

	
	
	12 год.
	10 год.

	
	
	Індивідуальні завдання: год.

	
	
	
	

	
	
	Вид контролю: 

екзамен –

 6 год.


          Примітка.

Мова викладання, навчання та оцінювання  -    українська.
2. Галузь використання
     Робоча програма призначена для: 

·  реалізації компетентнісного підходу при формуванні структури та змісту дисципліни; 

· визначення інформаційної бази для формування засобів діагностики; 

· внутрішнього та зовнішнього контролю якості підготовки фахівців; 

· акредитації освітньої програми за спеціальністю. 

Робоча програма встановлює: 
· форму підсумкового контролю; 

· базові дисципліни та дисципліни, що забезпечуються; 

· заплановані результати навчання за дисципліною та їх відповідність компетентностям; 
· порядок оцінювання результатів навчання;
· тематичний план та розподіл обсягу за видами навчальної діяльності; 

· завдання для самостійної роботи здобувача; 

· вимоги до засобів діагностики, методи та критерії оцінювання навчальних досягнень; 

· вимоги до комплексу навчально-методичного забезпечення навчальної дисципліни; 

· рекомендовані джерела інформації (рекомендована література основна, допоміжна, електронні ресурси);

· електронні ресурси закладу освіти, що надають вільний доступ здобувачів освіти до інформації. 

3.Мета навчальної дисципліни «Комерційна діяльність»
В умовах переходу України до ринкових відносин, у процесі постійних та кардинальних перетворень у всіх сферах суспільного життя нашої країни особливу роль відіграє освіта, яка забезпечує відтворення трудових ресурсів.

Вивчення дисципліни "Комерційна діяльність" відіграє суттєву роль у формуванні фахівця з комерційної діяльності. Навчальна дисципліна "Комерційна діяльність" спрямована на формування у студентів знань, умінь і навичок з організації та технології комерційної діяльності в сфері товарного обігу та формування у майбутніх фахівців мислення, спрямованого на пошук вигідних господарських операцій через купівлю-продаж товарів.

Навчальну програму складено у послідовності, що забезпечує перехід від загальної характеристики комерційної діяльності до визначення її змісту на рівні виробничих підприємств, підприємств оптової і роздрібної торгівлі. Специфіка галузевої орієнтації спеціальної підготовки врахована шляхом включення в зміст окремих тем питань організації комерційних процесів сільськогосподарських підприємств.

Програму складено з урахуванням міждисциплінарних зв'язків із іншими профілюючими дисциплінами: "Комерційне товарознав​ство", "Комунікаційна діяльність", "Ринкові дослідження", "Інфра​структура товарного ринку", "Менеджмент", "Підприємницька діяльність".

Згідно з вимогами освітньо-професійної програми як результат вивчення навчальної дисципліни здобувачі освіти повинні знати:
· нормативно-правове забезпечення комерційної діяльності;

· зміст комерційної діяльності виробничих і торговельних підприємств;

· зміст процесів організації та планування закупівель і збуту товарів;

· організацію комерційних зв'язків та роботи по укладенню комерційних договорів на внутрішньому ринку та у сфері зовнішньої торгівлі;

· зміст асортиментної політики виробничих та торговельних підприємств;

· зміст торговельно-технологічних процесів в оптових і роздрібних підприємствах;

· прогресивні форми і методи продажу товарів;

· способи оцінки комерційних ризиків та ефективності комерційних операцій.

Уміти:

· визначати комерційних партнерів у сферах закупівлі і збуту товарів, відбирати більш вигідних;

· розробляти проекти договорів;

· проводити ділові переговори по формуванню комерційних зв'язків;

· розраховувати потребу в закупівлях товарів;

· розробляти асортиментні переліки товарів та контролювати стійкість асортименту;

· визначати потребу в складських площах для зберігання товарів;

· виявляти та оцінювати комерційні ризики, пропонувати способи їх зниження;

· розраховувати показники ефективності комерційної діяль​ності, здійснювати їх аналіз, визначати шляхи підвищення ефективності комерційної діяльності;

· розв'язувати проблемні ситуації у сферах закупівлі та збуту товарів.

4. Передумови для вивчення дисципліни
Перелік  дисциплін, які мають бути вивчені раніше, відповідно до формату, визначеного методичною   радою  закладу освіти: цикл гуманітарної та соціально-економічної підготовки: правознавство,  економічна теорія, вища математика, інформатика і комп’ютерна техніка, економіка підприємства, фінанси підприємства, іноземна мова. 
       Володіти ключовими компетентностями для особистої реалізації та розвитку, активного громадянського життя, соціальної єдності та можливості  працевлаштування: уміння вчитися, спілкуватися державною, рідною та іноземними мовами, математична і базові компетентності в галузі природознавства і техніки, інформаційно-комунікаційна, соціальна, громадянська, загальнокультурна, підприємницька і здоров'язбережувальна компетентності.  Вміти використовувати набуті знання у професійній діяльності.

Міждисциплінарні зв’язки, які забезпечують вивчення дисципліни:  

вища математика, безпека життєдіяльності, економічна теорія, інформатика, економіка підприємства,ціноутворення, організація закупівлі, технологія зберігання і переробки сільськогосподарської продукції, організація закупівлі і продажу і комерційна діяльність, підприємницька діяльність, біржова діяльність, менеджмент і маркетинг, ринкові дослідження, комунікаційна діяльність,
яких забезпечує навчальна дисципліна:підприємницька діяльність, біржова діяльність,  електронна комерція.
                                5. Очікувані результати навчання

       Формулювання результатів навчання для обов’язкових дисциплін  базується на результатах навчання, визначених відповідною освітньою програмою (програмних результатах навчання) та деталізує їх.

       Формулювання результатів навчання мають зазначати рівень їх сформованості, наприклад, через його достатність для вирішення певного класу завдань професійної діяльності та/або подальшого навчання за освітньою програмою.
          Придатність до працевлаштування та подальшого навчання

     Рівень сформованості результатів навчання достатній для вирішення певного класу завдань професійної діяльності з товарознавства. Молодший спеціаліст з підприємництва, торгівлі та біржової діяльності здатний виконувати такі професійні роботи (згідно ДК 003:2010) і займати первинні посади: товарознавець, організатор з постачання, організатор із збуту, інспектор-товарознавець, інспектор торговельний, агент комерційний, агент торговельний, торгівельний брокер, дилер, фахівець з біржових операцій або продовжити подальше навчання за освітньою програмою для здобуття першого освітнього рівня бакалавра.
Результати навчання, визначені освітньою програмою підготовки та сформовані компетенції достатні для вирішення певного класу завдань професійної діяльності та подальшого навчання за освітньою програмою

	Програмні компетентності

	Інтегральна 
	Здатність до вирішення професійних задач діяльності, пов’язаних з  методами і процесами вимірювання і забезпечення якості товарів.  

Здатність розв'язувати спеціалізовані завдання та застосовувати теорії і методи підприємництва, торгівлі та біржової діяльності під час професійної діяльності у галузі підприємництва, торгівлі та біржової діяльності.



	Загальні 
	ЗК 3. Здатність працювати з інформацією, у тому числі у глобальних комп'ютерних мережах

ЗК 4. Здатність до формування ринково-орієнтовного економічного світогляду

ЗК 5. Уміння обґрунтовувати управлінські рішення та спроможність забезпечувати їх правочинність

ЗК 6. Здатність здійснювати комунікаційну діяльність

ЗК 7. Уміння працювати у колективі та в команді

ЗК 8. Здатність спілкуватися державною та іноземною мовами у

професійній діяльності

ЗК 9. Здатність працювати у міжнародному середовищі 

ЗК 10. Здатність займати активну життєву позицію та розвивати лідерські якості

ЗК 11. Здатність до оцінки та аналізу соціально-економічних процесів і явищ, до використання економічних знань у професійній діяльності 

ЗК 12. Здатність до навчання

ЗК 13. Здатність формувати нові ідеї (креативність)

	Фахові
	ФК 1. Здатність обирати та використовувати відповідні методи, інструментарій для обґрунтування рішень щодо створення і функціонування підприємницьких, торговельних, біржових структур.

ФК 2. Здатність здійснювати ідентифікацію товарів. 

ФК 3. Здатність формувати і здійснювати ефективну закупівельну діяльність.

ФК 4. Здатність визначати критерії формування товарного асортименту.

ФК 5. Знання і розуміння нормативно-правового регулювання у сфері підприємницької, торговельної і біржової діяльності. 
ФК 6. Здатність до втілення заходів, спрямованих на забезпечення ефективності технології торговельних процесів. 

ФК 7. Здатність до організації торгівлі, підприємницької та біржової діяльності.

ФК 9. Вміння визначати відповідність якості товарів, тари, послуг вимогам законодавчо-правових актів. 

ФК 10. Здатність здійснювати контроль за виконанням договорів, угод, контрактів.

ФК 11. Здатність ефективно контролювати дотримання правил торгівлі, зберігання товарів.

ФК 13. Здатність оцінювати вплив чинників зовнішнього середовища на функціонування підприємницьких, торговельних і біржових структур.

ФК 14. Здатність формувати інформаційне середовище щодо якості і безпечності товарів, товарної асортиментної структури, правого поля здійснення торговельно-технологічних процесів.

ФК 15. Здатність ефективно вирішувати професійні завдання з обов’язковим урахуваннями обов’язкових вимог нормативних документів, стандартів.



	Програмні результати навчання

	Знання

Розуміння

Вміння
	ПРН 5. Вміння усного та письмового спілкування державною мовою.

ПРН 6. Використовувати іноземну мову для забезпечення результативної професійної діяльності.

ПРН 7. Демонструвати вміння бізнес-планування, оцінювання кон'юнктури ринків та результатів діяльності підприємницьких, торговельних та біржових структур з урахуванням ризиків.

ПРН 8. Ідентифікувати товар, застосовуючи органолептичні, фізико-хімічні та інші методи. 

ПРН 9. Аналізувати попит і розраховувати потребу у товарах методами оперативного обліку реалізації товарів, вивчення джерел інформації різного характеру про попит. 

ПРН 10. Складати комерційні угоди на поставку товарів в асортиментному розрізі з урахуванням термінів поставки.

ПРН 11. Аналізувати товарні запаси бази, складу, магазину та їх оптимізацію, формувати оптимальну структуру асортименту для конкретного торговельного підприємства. 

ПРН 12. Розробляти і аналізувати функціональні та споживчі взаємозамінності товарів, умови та ситуації споживання.

ПРН 13. Проводити роботи зі штрихового кодування товарів та його використання в управлінні асортиментом.

ПРН 14. Розробляти та реалізувати стратегії у галузі комерційної логістики.

ПРН 15. Обґрунтовувати ефективні варіанти розміщення торговельного обладнання та допоміжних технічних засобів з урахуванням закупівельних потоків.

ПРН 16. Здійснювати оперативний контроль за дотриманням правил та режимів зберігання товарів.

ПРН 17. Організувати вивчення та прогнозування попиту на товари та послуги.

ПРН 18. Аналізувати прибуток і рентабельність підприємства, прогнозувати можливий прибуток від комерційних угод

ПРН 19. Визначати ступінь екологічної безпеки товарів, тари та послуг, використовуючи законодавчо-правові акти.

ПРН 20. Вміти вирішувати професійні завдання з організації діяльності підприємницьких, торговельних та біржових структур і розв'язувати проблеми у кризових ситуаціях з урахуванням зовнішніх та внутрішніх чинників.

ПРН 21. Застосовувати одержані знання й уміння для ініціювання та реалізації заходів у сфері збереження навколишнього природного середовища і здійснення безпечної діяльності підприємницьких, торговельних та біржових структур.

ПРН 22. Використовувати сучасні комп'ютерні і телекомунікаційні технології обміну та розповсюдження професійно-спрямованої інформації у сфері підприємництва, торгівлі та біржової діяльності.

.

	Формування суджень
	РН23. Підвищувати професійний рівень шляхом продовження формальної освіти та самоосвіти.


Предметна  компетентність студентів є складником ключової компетентності. Перелік очікуваних результатів навчання – орієнтир викладача на досягнення мети освітнього процесу на відповідному змісті зазначених тем програми, що полегшить планування цілей і завдань занять, дасть змогу виробити адекватні методичні підходи до проведення навчальних занять, поточного й модульного оцінювання. 

Основним завданням кожного заняття  має стати досягнення певного результату навчання, тобто набуття, формування чи розвиток студентом визначених навчальною програмою умінь, навичок, ставлень, цінностей. Від трансляції готових знань викладач  має перейти до методик, які дозволяють студентам самостійно добувати знання у ході навчальної діяльності; формувати уміння їх застосовувати у різних ситуаціях, генерувати і продукувати ідеї або нові знання; висловлювати власну точку зору щодо певних процесів чи явищ тощо.

Компетентнісний підхід у навчанні, на відміну від предметно зорієнтованого, передбачає інтеграцію ресурсів змісту курсу «Комерційна діяльність» та інших дисциплін на основі провідних соціально й особистісно значущих ідей, що втілюються в сучасній освіті: уміння вчитися впродовж життя, екологічна грамотність і здоровий спосіб життя, соціальна та громадянська відповідальність, ініціативність і підприємливість.

Для реалізації цих ідей виокремлено такі наскрізні змістові лінії: «Комерційний хист», «Громадянська відповідальність», «Здоров'я і безпека», «Підприємливість і фінансова грамотність». 

6. ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

1. НАУКОВО-ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ КОМЕРЦІЙНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ

1.1. Поняття, суть і завдання комерційної діяльності підприємств.

 Поняття про комерційний процес і комерційну діяльність. Суть комерційної діяльності. Комерційні операції та їх класифікація.

Елементи комерційної діяльності на різних етапах руху товарів до споживача.

Принципи комерційної діяльності: економічна свобода, конкурентоспроможність, адаптивність, ризикованість, ефективність.

Чинники розвитку комерційної діяльності: зовнішні (лібераліза​ція економіки, товарно-грошові відносини, рівень доходів, податкова система, правова база), внутрішні (об'єкти, суб'єкти, методи діяль​ності, ціни, кваліфікація комерційного апарагу). Стримуючі чинники: централізм, монополізм, адміністративність, корупція.

Зміст і функції навчальної дисципліни "Комерційна діяльність". Методи і прийоми вивчення комерційної діяльності.
Зв'язок курсу дисципліни "Комерційна діяльність" із іншими дисциплінами. Місце навчальної дисципліни у фаховій підготовці сучасного комерсанта.
Семінарське заняття

1.2. Функції комерційних служб підприємств

Комерційна служба підприємства та принципи її побудови: за функціями, товарною спеціалізацією, ринками, регіонами.

Вимоги до побудови комерційних служб: гнучкість, мобільність, простота структури, відповідність масштабам діяльності підприємства тощо.

Основні підрозділи комерційних служб та їх функції: закупівельні, реалізаційні, ринково-організаційні.

Зв'язок і взаємодія комерційної і маркетингової служб підприємства. Місце комерційної служби в організаційній структурі підприємства.

Практичне заняття

Побудова організаційної структури комерційної служби для конкретного підприємства.
1.3. Суб'єкти і об'єкти комерційної діяльності

Суб'єкти комерційної діяльності та їх класифікація за юридичним статусом, організаційно-правовою формою, формою власності, призначенням.

Види суб'єктів комерційної діяльності на товарному ринку: в сфері виробництва, роздрібної торгівлі, комерційного посередництва.

Основні об'єкти комерційної діяльності: товар, послуга, нерухомість, результати інтелектуальної праці.

Основні вимоги до об'єктів комерційної діяльності.

Поняття про якість та конкурентоспроможність товарів. Кодування товарів.
1.4. Дослідження ринку товарів і послуг

Маркетингові дослідження як основа ефективної комерційної діяльності.

Напрямки дослідження ринку товарів: дослідження ринку (вивчення і аналіз умов ринку, вивчення організації торгівлі), дослідження потенційних можливостей підприємства.

Вибір маркетингової стратегії на ринку. Наступальні та оборонні стратегії, їх складові елементи.

Тактика маркетингу. Роль маркетингових досліджень в підвищенні ефективності комерційної діяльності.
2. ОРГАНІЗАЦІЯ І ПЛАНУВАННЯ КОМЕРЦІЙНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВ

2.1. Організація і планування закупівельної діяльності підприємств

Суть оптових закупівель та принципи їх організації.

Зміст закупівельної роботи: підготовчі операції, безпосередньо закупівельні операції, кінцеві операції.

Оперативне планування закупівель: визначення потреби в оптових закупівлях матеріально-технічних ресурсів, складання плану оптових закупівель.

Обгрунтування вибору постачальників матеріально-технічних ресурсів: пошук джерел закупівлі, вибір постачальників. Критерії вибору постачальників.

Організація закупівель матеріально-технічних ресурсів за прямими зв'язками. Переваги та умови закупівель за прямими зв'язками.

Товарообмінні операції та їх види: бартерні угоди, компенсаційні угоди, угоди з давальницькою сировиною. Умовні застосування в оптових закупівлях товарообмінних операцій.

Організація закупівель товарів на ярмарках і виставках. Суть та види ярмарок і виставок. Технологія ярмарково-виставкової діяльності.

Оптові закупівлі матеріально-технічних ресурсів на аукціонах і міжнародних торгах (тендерах). Суть товарних аукціонів та технологія їх проведення. Суть тендерів, процедура їх підготовки та проведення.

Особливості закупівельної діяльності сільськогосподарських підприємств.

Семінарське заняття
 Практичні заняття

Обґрунтування вибору постачальників для конкретного підприємства.

Проведення розрахунків по товарообмінних операціях.
2.2.Організація і планування збутової діяльності підприємства

Оптовий продаж товарів та його роль в діяльності підприємства.

Обгрунтування вибору покупців: пошук можливих покупців, вибір покупців.

Елементи оптового продажу: формування комерційних зв'язків з оптовими покупцями, організація безпосереднього оптового продажу, організація надання додаткових послуг, рекламно- інформаційна робота, облік і контроль продажу товарів.

Сучасні схеми оптового продажу за участю посередників. Види дистриб'юторів і дилерів. Вибір дистриб'юторів і дилерів. Організація дистриб'юції. Схеми побудови дистриб'юторсь:;ої мережі. Типи дистрибутивної політики виробника. Регіональний представник виробника та його функції. Торговельні представники та їх функції.

Організація продажу товарів на оптових продовольчих ринках. Значення і місце оптових продовольчих ринків на аграрному ринку. Суть оптового продовольчого ринку, його завдання та функції. Класифікація оптових продовольчих ринків за територіальною ознакою, функціональною спрямованістю, організаційно-правовою формою, формою власності, спеціалізацією, конструкцією.

Нормативно-правове забезпечення діяльності оптових продо​вольчих ринків в Україні: Про оптові продовольчі ринки: Постанова Кабміну України, Типові правила роботи оптових ринків сільсько​господарської продукції: Наказ Міністерства аграрної політики України та ін.

Правила торгівлі на оптових продовольчих ринках. Організація і ме.оди проведення оптових торгів.

Лізинг як форма оптового продажу. Поняття лізингу. Етапи лізингу. Функції лізингу. Суб'єкти і об'єкти лізингу. Значення лізингу для продавців-виробників. Основні види лізингу: за формою організації угоди, за сферами ринку, тривалістю угоди. Зміст роботи з організації лізингу. Лізингові платежі.

Поняття про електронну комерцію. Основні чинники, що зумовлюють розвиток оптового електронного продажу товарів. Органі​заційні форми оптової електронної торгівлі: електронні торгові май​данчики, електронні біржі, електронна система державних закупівель.

Презентації в комерційній діяльності підприємства. Суть і призначення презентації. Види презентації. Вимоги до проведення презентації. Технологія підготовки і проведення презентації.

Особливості збутової діяльності сільськогосподарських підприємств.

Семінарське заняття
Практичні заняття

Розробка схем оптового обороту конкретного підприємства.

Розробка схем побудови дистриб'юторської мережі.

Підготовка презентації нового продукту підприємства- виробника.
2.3. Організація комерційних зв'язків з постачання і збуту

Комерційні зв'язки суб'єктів оптового ринку. Класифікація комерційних зв'язків: за характером і метою, структурою, кількістю посередників, рівнем регульованості, термінами дії, відомчою підпорядкованістю, формою укладання.

Організаційно-правове регулювання комерційних зв'язків. Суть і завдання регулювання. Державне регулювання комерційних зв'язків в Україні.

Етапи формування комерційних зв'язків: проведення ділових переговорів, укладання комерційного договору, виконання договору, оцінка економічної ефективності комерційних зв'язків. Особливості формування комерційних зв'язків сільськогосподарського підприєм​ства.

Суть і функції господарського договору. Класифікація догово​рів за предметом, змістом, структурою господарських зв'язків, обов'язками сторін, організаційною формою укладання, термінами дії.

Договір поставки та його умови. Структура договору поставки товарів. Специфікація. Відвантажувальна рознарядка. Санкції за невиконання сторонами договору своїх зобов'язань.

Етапи укладання прямих договорів: збір і аналіз інформації про передбачуваного партнера, розробка проекту тексту договору, підпи​сання тексту договору. Укладання договорів через електронний обмін даними.

Державне регулювання укладення господарського договору в Україні.

Семінарське заняття
 Практичні заняття

Оформлення договору поставки конкретного виду сільсько​господарської продукції.

Розв'язання проблемних ситуацій, що виникають в процесі виконання договору поставки.
2.4. Формування асортименту товарів промислових підприємств

Поняття товарного асортименту та асортиментної політики. Ознаки групування товарів. Виробничий і торговий асортимент.

Формування асортименту товарів. Асортиментний перелік. Поняття широти, глибини, гармонійності і стійкості асортименту. Простий і складний асортимент.

Товарні запаси та управління ними: визначення оптимального розміру товарних запасів, оперативний облік запасів і контроль за їх станом, регулювання товарних запасів. Моделі оптимізації товарних запасів: статичні, динамічні, попереднього контролю, безперервного контролю, релаксаційні, з фіксованим розміром замовлення. Поняття про точку замовлення, страховий запас. Заходи регулювання товарних запасів.

Семінарське заняття 
Практичні заняття

Розрахунок показників асортиментної політики.

Розв'язання проблемних ситуацій щодо регулювання асортименту товарів промислових підприємств. 

3. ЕКСПОРТНО-ІМПОРТНІ ОПЕРАЦІЇ

Поняття міжнародної оптової торгівлі. Суб'єкти і об'єкти міжнародного оптового ринку.

Міжнародний оптовий оборот. Види міжнародних оптових операцій: експорт, реекспорт, імпорт, реімпорт; методи їх здійснення: операції купівлі-продажу товарів за вільноконвертовану валюту, зустрічні компенсаційно-товарообмінні операції, торговельно- посередницькі операції, операції за участю елементів інфраструктури, операції з обміну послугами.

Система економіко-адміяістративного регулювання міжнарод​ної оптової торгівлі. Міжнародне та національне регулювання.

Поняття міжнародної комерційної угоди та зовнішньоторговель​ного контракту. Структура зовнішньоторговельного контракту. Поняття про Правила ІНКОТЕРМС, їх роль в регулюванні відносин між продавцями і покупцями на світовому ринку.

Організація підготовки і проведення оптових операцій із закордонними контрагентами: підготовчо-передконтрактна робота; переговорно-контрактна робота, організація виконання зовнішньо​торговельного контракту.

Поняття про державну митницю та її функції.

Ліцензування та квотування експортно-імпортних операцій. Митний тариф та його види за масштабами дії, методами розрахунку, видами зовнішньоторговельних операцій. Митні збори. Організація митного забезпечення комерційних операцій. Реєстрація учасників зовнішньоекономічної діяльності. Організація взаємовідносин з митними органами. Порядок митного оформлення товарів і послуг. Організація митного контролю за переміщенням товарів.

Державне регулювання експортно-імпортних операцій в Україні.
Практичні заняття

Оформлення зовнішньоторговельного контракту купівлі- продажу.

Ознайомлення з документальним оформленням переміщення товарів через митний кордон.
 4. КОМЕРЦІЙНА ДІЯЛЬНІСТЬ НА ОПТОВОМУ РИНКУ

4.1. Види оптових підприємств та організація їх складського господарства
Поняття оптового торговельного підприємства. Класифікація підприємств оптової торгівлі за функціональним рівнем, організаційно-правовою формою, формою власності і належністю, місцем і роллю в товаропросуванні, товарною спеціалізацією.

Функції оптових торговельних підприємств: основні, допоміжні, комерційні, виробничі.

Організація складського господарства оптового торговельного підприємства. Товарні склади та їх класифікація за місцем роз​ташування, характером виконуваних операцій, товарною спеціаліза​цією, фізико-хімічними властивостями товарів, що зберігаються, організаційними формами.

Площа товарного складу та її елементи: площа приміщень для зберігання товарів, площа з приймання і відпуску товарів (експедиційна площа), адміністративно-допоміжна площа. Методика розрахунку потреби в складській площі.

Техніко-економічні показники використання складів: розмір вантажообігу, пропускна спроможність, коефіцієнт використання загальної площі, коефіцієнт використання об'єму складу, рівень механізації складських робіт тощо.
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Практичні заняття

Розрахунок потреби в складській площі.

Розрахунок техніко-економічних показників використання складів.

4.2. Організація оптових закупівель та формування товарного асортименту підприємств оптової торгівлі

Суть та цілі оптових закупівель підприємств оптової торгівлі.

Етапи оптових закупівель: вивчення попиту споживачів, розробка оперативного плану оптових закупівель, обґрунтування вибору конкретного постачальника, прийняття рішення щодо закупівлі та укладання договорів, організація виконання договорів та контроль за їх виконанням, оцінка економічної ефективності оптових закупівель.

Планування надходження товарів. Визначення потреби в оптових закупівлях. Складання плану оптових закупівель.

Формування товарного асортименту підприємств оптової торгівлі та чинники, що його визначають.

Практичне заняття

Визначення потреби в оптових закупівлях товарів.

4.3. Технологія складських операцій

Торговельно-технологічний процес складу та його елементи: сласне складські операції, завантажувально-розвантажувальні операції, експедиційні операції.

Схема технологічного процесу загальнотоварного складу.

Функції та принципи торговельно-технологічного процесу.

Управління торговельно-технологічними процесами на скла​дах: управління товарними запасами, управління асортиментом, управління зберіїанням товарів, управління навантажувально- розвантажувальними і транспортними операціями. Поняття про складську логістику.

Організація оперативного обліку і контролю за рухом товарів на складах. Документальне оформлення складських операцій.

Практичне заняття

Розв'язання проблемних ситуацій в процесі приймання товарів за кількістю і якістю.

4.4. Організація оптового продажу товарів

Оптовий продаж як основна функція оптового торговельного підприємства. Відмінність оптового продажу торговельними підприємствами від оптового продажу виробничими підприємствами.

Види оптового обігу. Чинники, що визначають складський і транзитний оптовий обіг.

Організація продажу товарів зі складу. Методи оптового продажу: продаж з особистим відбиранням, продаж за телефонними замовленнями, метод стандартного постачання, активні методи продажу.

Організація транзитної поставки товарів. Види транзитного обігу: з участю оптового торговельного підприємства в розрахунках, без участі в розрахунках.

Особливості дрібнооптового продажу товарів. Дрібнооптовий продаж у магазинах-складах, на оптових ринках, дрібнооптова посилкова торгівля.

Стимулювання оптового продажу та його методи.
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5. КОМЕРЦІЙНА ДІЯЛЬНІСТЬ У РОЗДРІБНІЙ ТОРГІВЛІ

5.1. Особливості та зміст комерційної діяльності в роздрібній торгівлі

Поняття роздрібної торгівлі. Функції роздрібної торгівлі: задоволення потреб населення в товарах, організація доведення товарів до кінцевих споживачів, вплив на виробництво, удосконалення технології торгівлі та покращення обслуговування покупців.

Принципи розвитку роздрібної торгівлі: різноманітність форм торговельного обслуговування, різноманітність структурно-функці​ональних параметрів підприємств роздрібної торгівлі, орієнтація торгівлі на конкретну зону торговельного обслуговування.

Специфіка та особливості комерційної діяльності в роздрібній торгівлі.

Напрямки комерційної діяльності підприємств роздрібної торгівлі. Основні елементи комерційної діяльності: вивчення і прогнозування на перспективу попиту споживачів, формування опти​мального асортименту, здійснення рекламно-інформаційної діяль​ності, організація продажу товарів та обслуговування покупців, надання торгових послуг покупцям.Чинники і умови розвитку комерційної діяльності в сфері роздрібної торгівлі в Україні. Державне регулювання роздрібної торгівлі: Правила роздрібної торгівлі продовольчими товарами: Наказ Міністерства економіки та з питань інтеграції України; Правила роздрібної торгівлі непродовольчими товарами: Наказ Міністерства економіки України.
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5.2. Роздрібна торговельна мережа

Поняття роздрібної торговельної мережі. Суб'єкти роздрібної торгівлі: організації, підприємства, одиниці (пункти продажу).

Принципи організації роздрібної торговельної мережі: доступ​ність до споживачів, рівномірність зосередження, конкретність розташування, групування за асортиментом. Вимоги до організації роздрібної торговельної мережі: максимальне наближення до покупців, оптимальна забезпеченість споживачів мережею, дотри​мання раціональних типів і видів спеціалізації, забезпечення рентабельності роботи Види мережі роздрібних торговців: стаціонарна, посилкова, електронна, напівстаціонарна, пересувна, ринкова торгівля. Класи​фікація роздрібних торговців за ступенем сталості місцерозташування, принципами організаційної роботи, характером капітальності споруд.

Типи роздрібних торговців: гіпермаркет, універмаг, супер​маркет, міні-маркет, торговельний центр, комісійний магазин, дискаунт, звичайні продовольчі магазини, звичайні непродовольчі магазини, лотки, палатки.

Спеціалізація роздрібних торговців за товарною ознакою та споживчими комплексами.

Поняття про торговельні мережі та роздрібні формати.
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5.3. Формування ассортименту товарів у роздрібній торговельній мережі

Суть і зміст асортиментної політики в роздрібній торгівлі. Відмінність асортиментної політики в роздрібній торгівлі і у виробничій сфері.

Основні чинники, що впливають на формування торгового асортименту: загальні і специфічні.

Принципи формування торгового асортименту: забезпечення відповідності асортименту товарів характеру і особливостям попиту населення, визначення оптимальної широти і глибини асортименту з врахуванням характеристики торговельної одиниці, сталість асорти​менту, максимальне наближення до покупців товарів повсякденного попиту і простого асортименту, концентрація товарів складного асортименту у відносно невеликій кількості спеціалізованих торговельних одиниць, економічна ефективність роботи.

Етапи формування торгового асортименту: розподіл асорти​менту між підприємствами торгівлі регіону, установка групової струк​тури торговельних одиниць, добір їх внутрігрупового асортименту.

Ознаки групування асортименту в торговельних одиницях: товарно-галузева, спільність споживчого призначення, частота попиту, складність асортименту.

Асортиментні переліки товарів: приблизні, типові, обов'язкові. Поняття стійкості асортименту. Роль комерційної служби в регулюванні і контролі асортименту товарів.
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Практичне заняття

Контроль асортименту товарів у конкретному магазині.

5.4. Форми, методи та технологія роздрібного продажу товарів

Форми торговельного обслуговування покупців: магазинні; позамагазинні: продаж через дрібнороздрібну торговельну мережу, продаж на ярмарках, базарах, аукціонах, роздрібна посилкова торгівля. Особливі форми продажу: комісійнаторгівля, продаж у кредит, аукціонна торгівля, продаж уцінених товарів, торгівля ношеним одягом ("секонд-хенд").

Торговельно-технологічний процес у магазинах та його елементи: операції з товарами до запропонування їх покупцям, операції безпосереднього обслуговування покупців, додаткові операції з обслуговування покупців.

Методи продажу товарів і умови їх застосування. Особливості організаційно-комерційних і технологічних операцій при застосуванні продажу за допомогою прилавку обслуговування. Самообслугову​вання, принципи його організації та організація продажу.

Методи активізації продажу товарів: виставки-продажі, декади і місячники продажу' і розпродажу, ярмарки і базари, аукціони.
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5.5. Торговельне обладнання та інвентар

Значення, класифікація ваговимірювального обладнання, його маркування. Ваги ВНЦ, електронні, товарні, автомобільні, вагонні. Правила експлуатації та зважування на вагах. Призначення та класифікація гир.

Мірні ємкості, призначення та застосування.

Значення, класифікація та характеристика торговельно-холо​дильного обладнання. Правила експлуатації холодильного обладнання.

Машини для нарізання та подрібнення продуктів. Обладнання для фасування та пакування товарів.

Підйомно-транспортне обладнання: класифікація та характе​ристика основних видів.

Торгові меблі, інвентар: класифікація та характеристика.

Торгові автомати, їх значення, класифікація, характеристика основних видів. Види контрольно-касових апаратів, можливості їх застосування в роздрібній торгівлі.

Практичні заняття

Підготовка до роботи та зважування на вагах.

Підготовка до роботи ЕККА та розрахунки з покупцями.

Ознайомлення з торговими меблями, інвентарем та інструмента​рієм.

6. РИЗИКИ ТА ЕФЕКТИВНІСТЬ КОМЕРЦІЙНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ

Суть і зміст комерційного ризику. Основні причини, що визначають комерційний ризик.

Класифікація комерційних ризиків: за приналежністю до країни функціонування суб'єкта господарської діяльності, за рівнем виникнення, за сферою походження, за причинами виникнення, за ступенем обґрунтованості, за ефективністю, за масштабами впливу, за можливістю прогнозування, за ступенем впливу.

Аналіз і оцінка комерційного ризику. Поняття зони ризику: зона без ризику, зона допустимого ризику, зона критичного ризику, зона катастрофічного ризику. Методи аналізу ступеня ризику: якісний аналіз, кількісний аналіз.

Способи зниження ступеня ризику: уникнення та попере​дження, розподіл ризику, страхування ризику, лімітування, диверси​фікація, створення резервів і запасів, здобуття додаткової інформації.

Роль комерційної служби у виявленні, оцінці і зниженні ступеня ризиків.

Суть ефективності комерційної діяльності. Види ефективності комерційної діяльності: економічний та соціальний ефект, локальний та народногосподарський ефект. Критерій ефективності комерційної діяльності Показники ефективності комерційної діяльності: інтегральний, узагальнюючі, специфічні (показники ефективності використання трудових, матеріальних, фінансових ресурсів).

Показники ефективності комерційної операції: коефіцієнт виконання комерційного договору, показник відхилення комерційного договору.

Особливості оцінки ефективності комерційної діяльності аграрних підприємств.

Шляхи підвищення ефективності комерційної діяльності підприємств сфери виробництва і торгівлі.

Практичне заняття

Розрахунок показників ефективності торгівлі.

7. АНАЛІЗ КОМЕРЦІЙНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ НА ПІДПРИЄМСТВАХ

Аналіз фінансової діяльності підприємств. Аналіз і оцінка використання прибутку. Формування і розподіл фінансових результатів діяльності підприємств. Аналіз ділової активності підприємства.

Напрями розвитку та шляхи удосконалення комерційної діяльності підприємств сфери виробництва і торгівлі.

Практичне заняття

Аналіз комерційної діяльності підприємства за показниками.
7. ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
Модуль 1.

Лекція1.(2 год.) Науково-теоретичні основи комерційної діяльності
1. Поняття, суть і завдання комерційної діяльності підприємств.

 Поняття про комерційний процес і комерційну діяльність. Суть комерційної діяльності. Комерційні операції та їх класифікація.

Елементи комерційної діяльності на різних етапах руху товарів до споживача.

Принципи комерційної діяльності: економічна свобода, конкурентоспроможність, адаптивність, ризикованість, ефективність.

Чинники розвитку комерційної діяльності: зовнішні (лібераліза​ція економіки, товарно-грошові відносини, рівень доходів, податкова система, правова база), внутрішні (об'єкти, суб'єкти, методи діяль​ності, ціни, кваліфікація комерційного апарагу). Стримуючі чинники: централізм, монополізм, адміністративність, корупція.

Зміст і функції навчальної дисципліни "Комерційна діяльність". Методи і прийоми вивчення комерційної діяльності.
Зв'язок курсу дисципліни "Комерційна діяльність" із іншими дисциплінами. Місце навчальної дисципліни у фаховій підготовці сучасного комерсанта.
2.Функції комерційних служб підприємств

Комерційна служба підприємства та принципи її побудови: за функціями, товарною спеціалізацією, ринками, регіонами.

Вимоги до побудови комерційних служб: гнучкість, мобільність, простота структури, відповідність масштабам діяльності підприємства тощо.

Основні підрозділи комерційних служб та їх функції: закупівельні, реалізаційні, ринково-організаційні.

Зв'язок і взаємодія комерційної і маркетингової служб підприємства. Місце комерційної служби в організаційній структурі підприємства.

3. Суб'єкти і об'єкти комерційної діяльності

Суб'єкти комерційної діяльності та їх класифікація за юридичним статусом, організаційно-правовою формою, формою власності, призначенням.

Види суб'єктів комерційної діяльності на товарному ринку: в сфері виробництва, роздрібної торгівлі, комерційного посередництва.

Основні об'єкти комерційної діяльності: товар, послуга, нерухомість, результати інтелектуальної праці.

Основні вимоги до об'єктів комерційної діяльності.

Поняття про якість та конкурентоспроможність товарів. Кодування товарів.
4. Дослідження ринку товарів і послуг

Маркетингові дослідження як основа ефективної комерційної діяльності.

Напрямки дослідження ринку товарів: дослідження ринку (вивчення і аналіз умов ринку, вивчення організації торгівлі), дослідження потенційних можливостей підприємства.

Вибір маркетингової стратегії на ринку. Наступальні та оборонні стратегії, їх складові елементи.

Тактика маркетингу. Роль маркетингових досліджень в підвищенні ефективності комерційної діяльності.
Семінарське заняття 1. «Роль комерційної діяльності та завдання комерційних служб підприємств»

Лекція 2.(2 год). Організація і планування закупівельної та збутової діяльності підприємств
1.Організація і планування збутової діяльності підприємства

Оптовий продаж товарів та його роль в діяльності підприємства.

Обгрунтування вибору покупців: пошук можливих покупців, вибір покупців.

Елементи оптового продажу: формування комерційних зв'язків з оптовими покупцями, організація безпосереднього оптового продажу, організація надання додаткових послуг, рекламно- інформаційна робота, облік і контроль продажу товарів.

Сучасні схеми оптового продажу за участю посередників. Види дистриб'юторів і дилерів. Вибір дистриб'юторів і дилерів. Організація дистриб'юції. Схеми побудови дистриб'юторсь:;ої мережі. Типи дистрибутивної політики виробника. Регіональний представник виробника та його функції. Торговельні представники та їх функції.

Організація продажу товарів на оптових продовольчих ринках. Значення і місце оптових продовольчих ринків на аграрному ринку. Суть оптового продовольчого ринку, його завдання та функції. Класифікація оптових продовольчих ринків за територіальною ознакою, функціональною спрямованістю, організаційно-правовою формою, формою власності, спеціалізацією, конструкцією.

Нормативно-правове забезпечення діяльності оптових продо​вольчих ринків в Україні: Про оптові продовольчі ринки: Постанова Кабміну України, Типові правила роботи оптових ринків сільсько​господарської продукції: Наказ Міністерства аграрної політики України та ін.

Правила торгівлі на оптових продовольчих ринках. Організація і ме.оди проведення оптових торгів.

Лізинг як форма оптового продажу. Поняття лізингу. Етапи лізингу. Функції лізингу. Суб'єкти і об'єкти лізингу. Значення лізингу для продавців-виробників. Основні види лізингу: за формою організації угоди, за сферами ринку, тривалістю угоди. Зміст роботи з організації лізингу. Лізингові платежі.

Поняття про електронну комерцію. Основні чинники, що зумовлюють розвиток оптового електронного продажу товарів. Органі​заційні форми оптової електронної торгівлі: електронні торгові май​данчики, електронні біржі, електронна система державних закупівель.

Презентації в комерційній діяльності підприємства. Суть і призначення презентації. Види презентації. Вимоги до проведення презентації. Технологія підготовки і проведення презентації.
3. Організація і планування закупівельної діяльності підприємств

Суть оптових закупівель та принципи їх організації.

Зміст закупівельної роботи: підготовчі операції, безпосередньо закупівельні операції, кінцеві операції.

Оперативне планування закупівель: визначення потреби в оптових закупівлях матеріально-технічних ресурсів, складання плану оптових закупівель.

Обгрунтування вибору постачальників матеріально-технічних ресурсів: пошук джерел закупівлі, вибір постачальників. Критерії вибору постачальників.

Організація закупівель матеріально-технічних ресурсів за прямими зв'язками. Переваги та умови закупівель за прямими зв'язками.

Товарообмінні операції та їх види: бартерні угоди, компенсаційні угоди, угоди з давальницькою сировиною. Умовні застосування в оптових закупівлях товарообмінних операцій.

Організація закупівель товарів на ярмарках і виставках. Суть та види ярмарок і виставок. Технологія ярмарково-виставкової діяльності.

Оптові закупівлі матеріально-технічних ресурсів на аукціонах і міжнародних торгах (тендерах). Суть товарних аукціонів та технологія їх проведення. Суть тендерів, процедура їх підготовки та проведення.

Особливості закупівельної діяльності сільськогосподарських підприємств.

Лекція 3. Організація комерційних зв'язків з постачання і збуту та формування асортименту товарів промислових підприємств

Організація комерційних зв'язків з постачання і збуту. Комерційні зв'язки суб'єктів оптового ринку. Класифікація комерційних зв'язків: за характером і метою, структурою, кількістю посередників, рівнем регульованості, термінами дії, відомчою підпорядкованістю, формою укладання.

Організаційно-правове регулювання комерційних зв'язків. Суть і завдання регулювання. Державне регулювання комерційних зв'язків в Україні.

Етапи формування комерційних зв'язків: проведення ділових переговорів, укладання комерційного договору, виконання договору, оцінка економічної ефективності комерційних зв'язків. Особливості формування комерційних зв'язків сільськогосподарського підприєм​ства.

Суть і функції господарського договору. Класифікація догово​рів за предметом, змістом, структурою господарських зв'язків, обов'язками сторін, організаційною формою укладання, термінами дії.

Договір поставки та його умови. Структура договору поставки товарів. Специфікація. Відвантажувальна рознарядка. Санкції за невиконання сторонами договору своїх зобов'язань.

Етапи укладання прямих договорів: збір і аналіз інформації про передбачуваного партнера, розробка проекту тексту договору, підпи​сання тексту договору. Укладання договорів через електронний обмін даними.

Державне регулювання укладення господарського договору в Україні.

2. Формування асортименту товарів промислових підприємств

Поняття товарного асортименту та асортиментної політики. Ознаки групування товарів. Виробничий і торговий асортимент.

Формування асортименту товарів. Асортиментний перелік. Поняття широти, глибини, гармонійності і стійкості асортименту. Простий і складний асортимент.

Товарні запаси та управління ними: визначення оптимального розміру товарних запасів, оперативний облік запасів і контроль за їх станом, регулювання товарних запасів. Моделі оптимізації товарних запасів: статичні, динамічні, попереднього контролю, безперервного контролю, релаксаційні, з фіксованим розміром замовлення. Поняття про точку замовлення, страховий запас. Заходи регулювання товарних запасів.

Практичні заняття 1.
Обґрунтування вибору постачальників для конкретного підприємства.

Оформлення договору поставки конкретного виду сільсько​господарської продукції.

Розв'язання проблемних ситуацій, що виникають в процесі виконання договору поставки.Розрахунок показників асортиментної політики.

. 

Модуль2.
Лекція 4.(2год.) Експортно-імпортні операції
Поняття міжнародної оптової торгівлі. Суб'єкти і об'єкти міжнародного оптового ринку.

Міжнародний оптовий оборот. Види міжнародних оптових операцій: експорт, реекспорт, імпорт, реімпорт; методи їх здійснення: операції купівлі-продажу товарів за вільноконвертовану валюту, зустрічні компенсаційно-товарообмінні операції, торговельно- посередницькі операції, операції за участю елементів інфраструктури, операції з обміну послугами.

Система економіко-адміяістративного регулювання міжнарод​ної оптової торгівлі. Міжнародне та національне регулювання.

Поняття міжнародної комерційної угоди та зовнішньоторговель​ного контракту. Структура зовнішньоторговельного контракту. Поняття про Правила ІНКОТЕРМС, їх роль в регулюванні відносин між продавцями і покупцями на світовому ринку.

Організація підготовки і проведення оптових операцій із закордонними контрагентами: підготовчо-передконтрактна робота; переговорно-контрактна робота, організація виконання зовнішньо​торговельного контракту.

Поняття про державну митницю та її функції.

Ліцензування та квотування експортно-імпортних операцій. Митний тариф та його види за масштабами дії, методами розрахунку, видами зовнішньоторговельних операцій. Митні збори. Організація митного забезпечення комерційних операцій. Реєстрація учасників зовнішньоекономічної діяльності. Організація взаємовідносин з митними органами. Порядок митного оформлення товарів і послуг. Організація митного контролю за переміщенням товарів.

Державне регулювання експортно-імпортних операцій в Україні.
Ознайомлення із  зовнішньоторговельним контрактом купівлі- продажу та 

 з документальним оформленням переміщення товарів через митний кордон.
Лекція  5-6.(4год) Комерційна діяльність на оптовому ринку
1. Види оптових підприємств та організація їх складського господарства
Поняття оптового торговельного підприємства. Класифікація підприємств оптової торгівлі за функціональним рівнем, організаційно-правовою формою, формою власності і належністю, місцем і роллю в товаропросуванні, товарною спеціалізацією.

Функції оптових торговельних підприємств: основні, допоміжні, комерційні, виробничі.

Організація складського господарства оптового торговельного підприємства. Товарні склади та їх класифікація за місцем роз​ташування, характером виконуваних операцій, товарною спеціаліза​цією, фізико-хімічними властивостями товарів, що зберігаються, організаційними формами.

Площа товарного складу та її елементи: площа приміщень для зберігання товарів, площа з приймання і відпуску товарів (експедиційна площа), адміністративно-допоміжна площа. Методика розрахунку потреби в складській площі.

Техніко-економічні показники використання складів: розмір вантажообігу, пропускна спроможність, коефіцієнт використання загальної площі, коефіцієнт використання об'єму складу, рівень механізації складських робіт тощо.

2. Організація оптових закупівель та формування товарного асортименту підприємств оптової торгівлі

Суть та цілі оптових закупівель підприємств оптової торгівлі.

Етапи оптових закупівель: вивчення попиту споживачів, розробка оперативного плану оптових закупівель, обґрунтування вибору конкретного постачальника, прийняття рішення щодо закупівлі та укладання договорів, організація виконання договорів та контроль за їх виконанням, оцінка економічної ефективності оптових закупівель.

Планування надходження товарів. Визначення потреби в оптових закупівлях. Складання плану оптових закупівель.

Формування товарного асортименту підприємств оптової торгівлі та чинники, що його визначають.

3. Технологія складських операцій

Торговельно-технологічний процес складу та його елементи: сласне складські операції, завантажувально-розвантажувальні операції, експедиційні операції.

Схема технологічного процесу загальнотоварного складу.

Функції та принципи торговельно-технологічного процесу.

Управління торговельно-технологічними процесами на скла​дах: управління товарними запасами, управління асортиментом, управління зберіїанням товарів, управління навантажувально- розвантажувальними і транспортними операціями. Поняття про складську логістику.

Організація оперативного обліку і контролю за рухом товарів на складах. Документальне оформлення складських операцій.

4. Організація оптового продажу товарів

Оптовий продаж як основна функція оптового торговельного підприємства. Відмінність оптового продажу торговельними підприємствами від оптового продажу виробничими підприємствами.

Види оптового обігу. Чинники, що визначають складський і транзитний оптовий обіг.

Організація продажу товарів зі складу. Методи оптового продажу: продаж з особистим відбиранням, продаж за телефонними замовленнями, метод стандартного постачання, активні методи продажу.

Організація транзитної поставки товарів. Види транзитного обігу: з участю оптового торговельного підприємства в розрахунках, без участі в розрахунках.

Особливості дрібнооптового продажу товарів. Дрібнооптовий продаж у магазинах-складах, на оптових ринках, дрібнооптова посилкова торгівля.

Стимулювання оптового продажу та його методи.

Практичне заняття

Визначення потреби в оптових закупівлях товарів.Розв'язання проблемних ситуацій в процесі приймання товарів за кількістю і якістю.

Розрахунок потреби в складській площі.

Розрахунок техніко-економічних показників використання складів.

Модуль3.
Лекція 7.(2 год)Комерційна діяльність у роздрібній торгівлі

1. Особливості та зміст комерційної діяльності в роздрібній торгівлі

Поняття роздрібної торгівлі. Функції роздрібної торгівлі: задоволення потреб населення в товарах, організація доведення товарів до кінцевих споживачів, вплив на виробництво, удосконалення технології торгівлі та покращення обслуговування покупців.

Принципи розвитку роздрібної торгівлі: різноманітність форм торговельного обслуговування, різноманітність структурно-функці​ональних параметрів підприємств роздрібної торгівлі, орієнтація торгівлі на конкретну зону торговельного обслуговування.

Специфіка та особливості комерційної діяльності в роздрібній торгівлі.

Напрямки комерційної діяльності підприємств роздрібної торгівлі. Основні елементи комерційної діяльності: вивчення і прогнозування на перспективу попиту споживачів, формування опти​мального асортименту, здійснення рекламно-інформаційної діяль​ності, організація продажу товарів та обслуговування покупців, надання торгових послуг покупцям.Чинники і умови розвитку комерційної діяльності в сфері роздрібної торгівлі в Україні. Державне регулювання роздрібної торгівлі: Правила роздрібної торгівлі продовольчими товарами: Наказ Міністерства економіки та з питань інтеграції України; Правила роздрібної торгівлі непродовольчими товарами: Наказ Міністерства економіки України.

2. Роздрібна торговельна мережа

Поняття роздрібної торговельної мережі. Суб'єкти роздрібної торгівлі: організації, підприємства, одиниці (пункти продажу).

Принципи організації роздрібної торговельної мережі: доступ​ність до споживачів, рівномірність зосередження, конкретність розташування, групування за асортиментом. Вимоги до організації роздрібної торговельної мережі: максимальне наближення до покупців, оптимальна забезпеченість споживачів мережею, дотри​мання раціональних типів і видів спеціалізації, забезпечення рентабельності роботи Види мережі роздрібних торговців: стаціонарна, посилкова, електронна, напівстаціонарна, пересувна, ринкова торгівля. Класи​фікація роздрібних торговців за ступенем сталості місцерозташування, принципами організаційної роботи, характером капітальності споруд.

Типи роздрібних торговців: гіпермаркет, універмаг, супер​маркет, міні-маркет, торговельний центр, комісійний магазин, дискаунт, звичайні продовольчі магазини, звичайні непродовольчі магазини, лотки, палатки.

Спеціалізація роздрібних торговців за товарною ознакою та споживчими комплексами.

Поняття про торговельні мережі та роздрібні формати.

3. Формування ассортименту товарів у роздрібній торговельній мережі

Суть і зміст асортиментної політики в роздрібній торгівлі. Відмінність асортиментної політики в роздрібній торгівлі і у виробничій сфері.

Основні чинники, що впливають на формування торгового асортименту: загальні і специфічні.

Принципи формування торгового асортименту: забезпечення відповідності асортименту товарів характеру і особливостям попиту населення, визначення оптимальної широти і глибини асортименту з врахуванням характеристики торговельної одиниці, сталість асорти​менту, максимальне наближення до покупців товарів повсякденного попиту і простого асортименту, концентрація товарів складного асортименту у відносно невеликій кількості спеціалізованих торговельних одиниць, економічна ефективність роботи.

Етапи формування торгового асортименту: розподіл асорти​менту між підприємствами торгівлі регіону, установка групової струк​тури торговельних одиниць, добір їх внутрігрупового асортименту.

Ознаки групування асортименту в торговельних одиницях: товарно-галузева, спільність споживчого призначення, частота попиту, складність асортименту.

Асортиментні переліки товарів: приблизні, типові, обов'язкові. Поняття стійкості асортименту. Роль комерційної служби в регулюванні і контролі асортименту товарів.

2 год. Семінарське заняття «Правила роздрібної торгівлі продовольчими та непродовольчими товарами»
Лекція 8 .(2год.) Форми, методи та технологія роздрібного продажу товарів

Форми торговельного обслуговування покупців: магазинні; позамагазинні: продаж через дрібнороздрібну торговельну мережу, продаж на ярмарках, базарах, аукціонах, роздрібна посилкова торгівля. Особливі форми продажу: комісійнаторгівля, продаж у кредит, аукціонна торгівля, продаж уцінених товарів, торгівля ношеним одягом ("секонд-хенд").

Торговельно-технологічний процес у магазинах та його елементи: операції з товарами до запропонування їх покупцям, операції безпосереднього обслуговування покупців, додаткові операції з обслуговування покупців.

Методи продажу товарів і умови їх застосування. Особливості організаційно-комерційних і технологічних операцій при застосуванні продажу за допомогою прилавку обслуговування. Самообслугову​вання, принципи його організації та організація продажу.

Методи активізації продажу товарів: виставки-продажі, декади і місячники продажу' і розпродажу, ярмарки і базари, аукціони.

2год.Семінарське заняття (Ділова гра) Сучасні форми і методи роздрібного продажу товарів
Лекція 9.(2год.) Торговельне обладнання та інвентар

Значення, класифікація ваговимірювального обладнання, його маркування. Ваги ВНЦ, електронні, товарні, автомобільні, вагонні. Правила експлуатації та зважування на вагах. Призначення та класифікація гир.

Мірні ємкості, призначення та застосування.

Значення, класифікація та характеристика торговельно-холо​дильного обладнання. Правила експлуатації холодильного обладнання.

Машини для нарізання та подрібнення продуктів. Обладнання для фасування та пакування товарів.

Підйомно-транспортне обладнання: класифікація та характе​ристика основних видів.

Торгові меблі, інвентар: класифікація та характеристика.

Торгові автомати, їх значення, класифікація, характеристика основних видів. Види контрольно-касових апаратів, можливості їх застосування в роздрібній торгівлі.

Практичні заняття 3
Підготовка до роботи та зважування на вагах.

Підготовка до роботи ЕККА та розрахунки з покупцями.

Ознайомлення з торговими меблями, інвентарем та інструмента​рієм.

Лекція 10.(2 год) Ризики та ефективність комерційної діяльності
Суть і зміст комерційного ризику. Основні причини, що визначають комерційний ризик.

Класифікація комерційних ризиків: за приналежністю до країни функціонування суб'єкта господарської діяльності, за рівнем виникнення, за сферою походження, за причинами виникнення, за ступенем обґрунтованості, за ефективністю, за масштабами впливу, за можливістю прогнозування, за ступенем впливу.

Аналіз і оцінка комерційного ризику. Поняття зони ризику: зона без ризику, зона допустимого ризику, зона критичного ризику, зона катастрофічного ризику. Методи аналізу ступеня ризику: якісний аналіз, кількісний аналіз.

Способи зниження ступеня ризику: уникнення та попере​дження, розподіл ризику, страхування ризику, лімітування, диверси​фікація, створення резервів і запасів, здобуття додаткової інформації.

Роль комерційної служби у виявленні, оцінці і зниженні ступеня ризиків.

Суть ефективності комерційної діяльності. Види ефективності комерційної діяльності: економічний та соціальний ефект, локальний та народногосподарський ефект. Критерій ефективності комерційної діяльності Показники ефективності комерційної діяльності: інтегральний, узагальнюючі, специфічні (показники ефективності використання трудових, матеріальних, фінансових ресурсів).

Показники ефективності комерційної операції: коефіцієнт виконання комерційного договору, показник відхилення комерційного договору.

Особливості оцінки ефективності комерційної діяльності аграрних підприємств.

Шляхи підвищення ефективності комерційної діяльності підприємств сфери виробництва і торгівлі.

Практичне заняття 4
Розрахунок показників ефективності торгівлі.

Лекція 11.(2год.) Аналіз комерційної ддіяльності на підприємствах
Аналіз фінансової діяльності підприємств. Аналіз і оцінка використання прибутку. Формування і розподіл фінансових результатів діяльності підприємств. Аналіз ділової активності підприємства.

Напрями розвитку та шляхи удосконалення комерційної діяльності підприємств сфери виробництва і торгівлі.

Практичне заняття 5
Аналіз комерційної діяльності підприємства за показниками.
8. Структура навчальної дисципліни (денна форма)
	Назви розділів і тем
	Кількість годин

	
	Усього
	Аудиторні
	       у тому числі
	с/р

	
	
	
	лек.
	пр.
	сем.
	лаб.
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Кредит 1
	30
	12
	8
	2
	2
	
	18

	Модуль 1

	 1. Науково-теоретичні основи комерційної діяльності
	8
	4
	     2
	
	2
	
	4

	2. Організація і планування закупівельної та збутової діяльності підприємства
	6
	2
	2
	
	
	
	4

	3.Організація комерційних зв’язків з постачання і збуту та формування асортименту товарів промислових підприємств
	8
	4
	2
	2
	
	
	4

	Разом за модулем 1
	15
	10
	6
	2
	2
	
	5

	Модуль 2 

	4. Експортно – імпортні операції
	8
	  2
	2
	
	
	
	6

	Кредит 2
	30
	14
	8
	2
	4
	
	16

	5. Комерційна діяльність на оптовому ринку.
	12
	6
	4
	2
	
	
	6

	Разом за модулем 2
	15
	8
	6
	2
	
	
	7

	Модуль 3

	 6.Комерційна діяльність у роздрібній торгівлі
	8
	4
	2
	
	2
	
	4

	7.Форми, методи та технологія роздрібного продажу товарів
	10
	4
	2
	
	2
	
	6

	Кредит 3
	30
	12
	6
	6
	
	
	18

	8.Торговельне обладнання та інвентар
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	Разом за модулем 3
	16
	12
	6
	2
	4
	
	4

	Модуль 4

	9. Ризики та ефективність комерційної діяльності
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	10. Аналіз комерційної діяльності на підприємствах
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	Разом за модулем 4
	14
	20
	10
	8
	
	
	6

	Курсова робота.
	20
	
	
	
	
	-
	20

	
	
	
	
	
	
	
	

	Всього
	90
	38
	22
	10
	6
	
	52


9. Теми семінарських занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1. 
	«Роль комерційної діяльності та завдання комерційних служб підприємств»


	2

	2. 
	 «Правила роздрібної торгівлі продовольчими та непродовольчими товарами»


	2

	3. 
	 «Сучасні форми і методи роздрібного продажу товарів»
	2

	Всього годин
	6


10. Практична робота

	№

з/п
	Перелік практичних занять


	Кіль-кість

годин

	1. 
	Обґрунтування вибору постачальників для конкретного підприємства.

Оформлення договору поставки конкретного виду сільсько​господарської продукції.

Розв'язання проблемних ситуацій.

	2

	2. 
	Визначення потреби в оптових закупівлях товарів.Розв'язання проблемних ситуацій в процесі приймання товарів за кількістю і якістю.

Розрахунок потреби в складській площі.

Розрахунок техніко-економічних показників використання складів.


	2

	3. 
	Підготовка до роботи та зважування на вагах.

Підготовка до роботи ЕККА та розрахунки з покупцями.

Ознайомлення з торговими меблями, інвентарем та інструмента​рієм.


	2

	4
	Розрахунок показників ефективності торгівлі.


	2

	5
	Аналіз комерційної діяльності підприємства за показниками.

	2

	Всього годин
	10


11.Самостійна робота
	№

з/п
	Перелік завдань для самостійної роботи практичних 
занять
	Кіль-кість

годин

	1. 
	Суть тендерів, процедура їх підготовки та проведення
	3

	2. 
	Організація збуту сільськогосподарської продукції
	3

	3. 
	Інструкція П-6
	3

	4. 
	Інструкція П-7
	3

	5. 
	Заходи регулювання товарних запасів
	3

	4.
	Організація підготовки і проведення оптових операцій із закордонними контрагентами
	3

	5.
	Види зовнішньоторгівельних контрактів. ІНКОТ ЕРМС
	3

	6.
	Вимоги до влаштування складських приміщень Методика розрахунку потреби в складській площі
	3

	7.
	Стимулювання оптового продажу та його методи, активні методи продажу
	3

	8.
	Правила  роздрібної торгівлі продовольчими  та непродовольчими товарами
	3

	9.
	Правила  роздрібної торгівлі продовольчими  та непродовольчими товарами
	3

	10.
	Роль комерційних служб в регулюванні і контролі асортименту товарів
	3

	11.
	Магазинна торгівля
	3

	12.
	Позамагазинна торгівля
	3

	13.
	Дрібнороздрібна торгівля
	3

	14.
	Нові форми і методи продажу товарів
	3

	15.
	Способи зниження комерційного ризику
	3

	16.
	Методи економічного аналізу комерційної діяльності
	3

	17.
	Шляхи підвищення ефективності торгівлі
	4

	Всього годин
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   Основним завданням  закладу освіти на сучасному етапі розвитку суспільства є формування творчої особистості, спеціаліста, здатного до самостійного підвищення фахового рівня, самоосвіти, креативності, іннова​ційної діяльності. Але розв’язання цього завдання неможливе, якщо в навчаль​ному процесі існуватиме лише передача знань від викладача до студента. Щоб залучити студента до активного здобуття знань неоціненною є роль самостійної роботи.
Теми самостійного вивчення визначає викладач, що забезпечує його творче відношення до праці, надає можливості розвивати педагогічно-доцільну лінію співпраці та перетворити свій предмет на засіб формування всебічно розвиненої особистості студента.
               Залежно від особливостей теми викладач може видавати студентам різні види завдань самостійної роботи:
·  переробка інформації, отриманої безпосередньо на лекційних, практичних ( або семінарських ) заняттях;
· робота з відповідними підручниками, довідковою літературою для самостійного вивчення окремих тем, питань із розробкою конспекту;

· написання рефератів, повідомлень;

· творчі завдання (проекти,  огляди, звіти, презентації тощо);

· виконання підготовчої роботи до  практичних занять;

· виконання індивідуальних практичних, розрахункових, графічних завдань;

· підготовка письмових відповідей на проблемні питання;

· виготовлення наочності.

     Викладач не обмежується у виборі інших завдань самостійної роботи за умови відповідності змісту завдання робочій навчальній програмі дисципліни.
12. Завдання для самостійної роботи здобувача
Основні завдання для самостійної роботи: 

1) попереднє опрацювання інформаційного забезпечення за кожним модулем (темою); 

2) підготовка до поточного контролю - розв’язання завдань самоконтролю за кожною темою; 

3) виконання тематики науково-дослідної роботи; 

4) підготовка до підсумкового контролю.
13. Індивідуальні завдання
Індивідуальне завдання передбачає:

І. Опрацювання літератури за темою та підготовка звіту, що має такий зміст і структуру:

Вступ
1. Розкриття теоретично-економічних аспектів проблеми, методів оцінки якості товарів, визначення основних властивостей, які становлять споживчу цінність товарів. Трактування сучасної та виробничої термінології.

2. Коротка характеристика товарів, їх класифікація, відповідність вимогам   стандарту.  
3. Роз’яснення умов і правил пакування, маркування, зберігання та транспортування. Аналіз фактичних  та статистичних даних. Перспективи в галузі виробництва та призначення матеріальних ресурсів.
Висновки

Список використаної літератури та інформаційних джерел

                           Обсяг ІНДЗ – 4-6 сторінок формату А-4.
14. Теми індивідуальних завдань

Індивідуальні завдання

Індивідуальне завдання виконується в межах годин, відведених для самостійної роботи студента і передбачає:

І. Опрацювання літератури за темою та підготовка звіту, що має такий зміст і структуру:

Вступ

1. Розкриття теоретико-економічних аспектів проблеми.

2. Аналіз фактичних та статистичних даних.

  Висновки

       Список використаної літератури та інформаційних джерел

Обсяг ІНДЗ – 5-6 сторінок формату А-4.

Теми індивідуальних завдань

1.  Теоретичні засади організації торгівлі
2. Структурна перебудова торгівлі.

3. Поняття оптового ринку як місця і сфери здійснення оптової торговельної діяльності

4.  Суть і завдання оптової торгівлі — основного складового елементу оптового ринку
5.  Структура та інфраструктура оптової торгівлі
6.  види оптових підприємств та їх класифікація
7. Складське господарство оптового підприємства
8. Організація торгово-технологічного процесу на підприємствах оптової торгівлі. 
9. Організація оптового продажу товарів.

10. Організація товаропостачання і доставки товарів оптовим покупцям.

11. Транспортне, тарне та технічне забезпечення технологічних процесів у оптовій торгівлі.

12. Поняття, склад і структура суб’єктів системи роздрібної торгівлі.

13. Організаційна побудова і розвиток роздрібної торговельної мережі.

14. Будова, улаштування і проектування роздрібних торговельних підприємств.
15. Організація торгово-технологічного процесу в магазині.

16. Технічне  оснащення роздрібних підприємств.

17. Формування асортименту товарів та управління ним у магазині.

18. Організація продажу товарів у магазинах. 

19. Мерчандайзинг.

20. Позамагазинні форми продажу товарів.

21. Особливі форми продажу товарів.
22. Електронна торгівля.

23. Організація торгівлі на ринках.

24. Система торгівельних процесів.

25. Формування системи торговельного обслуговування на ринку товарів та послуг.
26. Регулювання і контроль діяльності підприємств у сфері торгівлі.
15. Методи навчання

При викладанні навчальної дисципліни „Комерційна діяльність »  застосовуються активні методи навчання із застосуванням:

- лекцій  з елементами ілюстрації, пояснення, бесіда; 
- тренінгові заняття;

- ділові ігри;

- елементи проектного навчання;

- дискусійного обговорення проблемних питань;

- ситуаційних завдань;

- друкованих роздаткових матеріалів;

- тестування;

- виконання розрахунків;

- розв’язування задач;

- вирішення проблемних ситуацій;
- виконання індивідуального навчально-дослідного завдання.

16. Методи контролю

Лекція: фронтальне опитування

Практичне заняття: індивідуальні завдання.

Семінарське заняття: реферат, співбесіда, діалог, розв’язок задач. 
Самостійна робота: виконання теоретичних тестів, опрацювання нормативно – технічної документації, самостійне опрацювання теоретичних питань, самостійна пошукова робота на прикладі діяльності конкретного підприємства.                                                                      
.
17. Методичне забезпечення

1. Навчальна програма з дисципліни;
2. Робоча програма з дисципліни;
3. Конспект лекцій;
4. Плани семінарських занять;
5. Методичне забезпечення самостійної підготовки студентів;
6. Завдання контрольних робіт для студентів;
7. Інструктивно-методичні матеріали до виконання практичних робіт;
8. Методичні вказівки для виконання курсових робіт;

9. Екзаменаційні білети з дисципліни;
10.  Завдання для виконання обов’язкової контрольної роботи;
11.  Пакети ККР;
12.  Методичне  забезпечення поточного контролю знань студентів;
13.  Активні методи навчання;
14.  Інтерактивні методи навчання;
15.  Забезпечення ТЗН, ІКТ;
16.  Зразки рефератів студентів, індивідуальних завдань, контрольних робіт та ін.
18. Критерії оцінювання знань студентів

Оцінювання знань студентів відбувається  за чотирибальною системою:
Оцінки "відмінно» заслуговує студент, який показав систематичне та глибоке знання питань матеріалу не тільки в обсязі матеріалу лекцій та семінарських занять, але й матеріалів, рекомендованих для самостійної роботи, а також додаткової літератури. При цьому студент повинен продемонструвати вміння аналізувати   інформацію,   проявити   творчі   здібності   в   розумінні матеріалу.
Оцінки "добре" заслуговує студент, який показав належне знання навчальної програми курсу, виконав усі завдання, при цьому допустив незначні помилки і мав невеликі недоліки. Як правило, оцінка 'добре" ставиться студентам, які показали систематичний характер знань з дисципліни, вміють самостійно робити висновки та показали належний рівень знання рекомендованої літератури.
Оцінки "задовільно" заслуговує студент, який показав знання основного матеріалу навчальної програми курсу в обсязі, необхідному для подальшого навчання і професіональної діяльності. Студент повинен відповісти на основні питання завдання, показати знання рекомендованої літератури, вміння аналізувати зміст питання. Можливі деякі помилки не принципового характеру.
Оцінку "незадовільно" виставляється студентам, які не могли показати необхідний рівень знань для подальшого навчання, допустили значні помилки або взагалі не виконали завдання.

19. Рекомендована література

Базова (Б)

1. Антонюк Я.М. Комерційна діяльність. Навчальний посібник. - «Магнолія 2006». 

2. Антонюк Я.М. Комерційна діяльність. Навчальний посібник. Львів: «Магнолія – 2006». 2011 – 322с.
3. Апопій А.В. Комерційна діяльність. Підручник. - Знання, 2008 – 558с.

4. Апопій В.В. Комерційна діяльність на ринку товарів і послуг. Ситуаційні завдання. – Львів. ЛКА, 2002. – 164с.

5. Апопій В.В. Організація і технологія надання послуг: Начальний посібник. - К.: ВЦ «Академія», 2006. – 312 с.

6. Єрмошенко М.М. Комерційна діяльність малих підприємств. Посібник.  Київ: Національна академія управління, 2003.

7. Дашков Л.П., Памбухчиянц В.К. Коммерция и технология торговли. Учебник – М.: Издательсько – торговая корпорация «Дашков и К», 2005. – 700с.
8. Жук М.В. Комерційні відносини України: розвиток експортного потенціалу. Підручник Чернівці: «Рута», 2004

9. Іванова В.В. Планування діяльності підприємства: Навчальний посібник. – К.: Центр навчальної літератури, 2006. – 472с.

10. Козлов В.В., Уварова С.А. Коммерческая деятельность предприятия: стратегия, организация, управление: Учебн.посибие. – СПб.: Политехника, 2000. – 322с.
11. Крикаацева Н.О. Комерційна діяльність . – К.: Центр учбової літератури , 2007. – 296 с.

12. Ліпич Л.Г., Кащій О.В. Комерційна діяльність: рекомендовано Міністерством освіти і науки України як навчальний посібник. – Луцьк: ред.. – видавничий відділ ЛДТУ, 2005

13. Локтєв Е.М Основи комерційної діяльності. Практикум Київ: Видавництво Європейського університету, 2005

14. Осипова Л.В., Синяева И.М. Основы коммерческой деятельности: Учебник для вузов. – 2 – е изд. Перероб. И оп. – М.: ЮНИТИ – ДАНА, 2001. – 623с.
15. Памбухчиянц О.В. Организация и технология коммерческой деятельности. Учебник Москва: «Дашков и К», 2005

16. Панктаров Ф.Г. Комерційна справа. Навчальний посібник  Рівне: «Вертекс», 2002

17. Панктаров Ф.Г. Коммерческая деятельность. Учебник Москва: «Дашков и К», 2005

18. Панктаров Ф.Г. Коммерческая деятельность. Учебник Москва: «Маркетинг», 1997

19. Половцеві Ф.П. Коммерческая деятельность: Ученик. – М.:Инфра – М, 2009. – 248 с.

20. Синецкий Б.И. Основы коммерческой деятельности. Учебник Москва: Юристь, 2000

21. Сухов В.Д. Коммерсант в промышленности. Учебный пособник  Москва: «Академия» 2004 

22. Тарасюк Г.М. Планування комерційної діяльності. Навчальний посібник  Київ: Каравела, 2005

Допоміжна (Д)

1. Апопій В.В. Організація торгівлі. Підручник. - Центр учбової літератури, 2008. – 632с.

2. Апопій В.В. Організація торгівлі. Підручник. - Центр учбової літератури, 2009. – 632с.
3. Апопій В.В. Організація торгівлі. Підручник. - Центр учбової літератури, 2021. – 628с.
4. Апопій В.В. Теорія та практика торговельного обслуговування: Навчальний посібник. – К.: ЦУЛ, 2005. – 496с.
5. Апопій В.В. Теорія та практика торговельного обслуговування: Навчальний посібник. – К.: ЦУЛ, 2021. – 496с.
6. Дашков Л.П. Комерційний договір: від К.: А.Л.Д., 1996. – 172с.

7. Дудла І.О. Захист прав споживачів. Навчальний посібник. – Київ: Центр учбової літератури, 2007. – 448с.
8. Старожилова Г.М.,Озима В.В.,Стайоха Т.Б.Комерційна діяльність організацій/Посібник – 2007 -360с.

20. Інформаційні ресурси  (І)

1. Верховна Рада України http://www.rada.кіеv.uа
2. Кабінет міністрів України http://www.kmu.gov.uа
3. Міністерство економіки України http://www.me.gov.uа
4. Державна податкова адміністрація http://www.sta.gov.uа
5. Міністерство фінансів України http://www.minfin.gov.uа
6. Законодавство України http://www.zakon/rada.gov.uа
7. Украинский бизнес-портал. http://www.ubp.com.uа
8. Діловий щотижневик КОНТРАКТИ http://www.kontrakty.com.uа
9. Інтернет-портал Газети Бізнес http://www.business.kiev.uа
10. Глобальна мережа Internet

11. Навчальний посібник з дисципліни «Комерційна діяльність» на електронних носіях інформації 

12. Економічна та фінансова література
а)http:// readbook.com.uа
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