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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 – 2
	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
	

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 4

самостійної роботи студента -  4
	Освітньо-кваліфікаційний рівень:

молодший спеціаліст


	18год.
	

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	18год.
	

	
	
	Лабораторні

	
	
	- 
	-

	
	
	Самостійна робота

	
	
	54 год.
	

	
	
	Індивідуальні завдання: год.

	
	
	
	

	
	
	Вид контролю: 




          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 «Організація закупівлі та продажу»
У сучасних умовах  успішно функціонують лише ті підприємства, які грамотно і компетентно визначають вимоги ринку, створюють і організовують виробництво та продаж конкурентоспроможної продукції, що забезпечує  високу прибутковість. Для забезпечення безперервності процесів виробництва підприємству необхідно  здійснити закупівлю  матеріальних ресурсів на вигідних умовах, створити необхідні товарні запаси та  вийти із готовою продукцією на ринки збуту, де в гострій конкурентній боротьбі здійснюється реалізація споживачам товарів та послуг. Саме дисципліна „Організація закупівлі та продажу”  сформує чітке уявлення про механізми матеріального  забезпечення діяльності підприємства, продажу виробленої  продукції та одержання прибутку – основної умови функціонування підприємства. 

Завдання вивчення навчальної дисципліни – надати студентам необхідні знання і практичні навички, поєднати їх і використати у майбутній професійній діяльності, впевнено приймати рішення, будувати ділові відносини з партнерами, активно формувати попит і пропозицію, організовувати матеріально-технічне забезпечення, застосовувати різні форми і методу забезпечення та реалізації готової продукції чи надання послуг, оцінювати ефективності закупівлі та продажу,  здійснювати рекламну діяльність та стимулювання збуту.

Міждисциплінарні зв’язки:  “Українська мова (за професійним спрямуванням)”, “Менеджмент”, “Маркетинг”, “Ринкові дослідження”, “Комунікаційна діяльність”, “Економіка підприємства”, “Правознавство”, “Планування та організація діяльності підприємства”, “Економічний аналіз”, “Комерційна діяльність”, “Бухгалтерський  облік”, “Фінанси підприємств”.

Метою викладання навчальної дисципліни “Організація закупівлі та продажу” є формування у студентів ролі механізму матеріального забезпечення у діяльності підприємства  та розкриття особливостей організації закупівельної діяльності на виробничому підприємстві, створення товарних запасів, організа​цію доставки та зберігання матеріально-технічних ресурсів;  визначення місця  і ролі збуту, планування та організацію продажу із застосування сучасних форм і методів продажу товарів чи надання послуг, використання методів та засобів стимулювання продажу, здійснення управління товарними запасами та оцінка ефективності закупівлі та продажу 

Як результат вивчення дисципліни студенти повинні знати:

· основні вимоги фахового рівня майбутнього молодшого спеціаліста;

· суть та основні визначення організації забезпечення матеріальними ресурсами  та продажу товарів;

· законодавчі акти у сфері закупівель та продажу;

· основи планування організації закупівлі матеріально технічного забезпечення виробництва  та  продажу;

· форми і методи забезпечення підприємства ресурсами;

· форми і методи продажу товарів;

· класифікацію засобів стимулювання продажу товарів та їх значення;

· зміст організації надання  послуг та сервісного обслуговування;

· організацію державних закупівель та торгів;

· систему ціноутворення;

· критерії вибору постачальника ресурсів та покупця товарів;

· суть, завдання  та управління запасами товарно-матеріальних ресурсів;

· критерії та показники ефективності закупівель та продажу;

· систему маркетингових комунікацій;

· особливості бізнес-етикету та ділового спілкування;

уміти:

· організувати закупівлю матеріально технічних ресурсів для виробництва та продаж готової продукції;

· планувати потребу в сировині та матеріальних ресурсах;

· визначати замовників та виконавців державних замовлень, брати участь у тендерах;

· вести аналіз обліку і контролю виконання замовлень;

· здійснювати організацію доставки та зберігання продукції;

· планувати асортимент та продаж на підприємстві;

· визначати канали розподілу продажу;

· застосовувати методи стимулювання продажу;

· надавати послуги та організовувати сервісне обслуговування покупців товарів;

· використовувати методи управління матеріальними ресурсами та запасами;

· здійснювати комплексну оцінку ефективності закупівлі та продажу;

вести ділові переговори та заключати угоди.
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 «Організаціята продажу» 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. ВСТУП. СУТЬ І ЗАВДАННЯ ЗАКУПІВЕЛЬ ТА ЇХ РОЛЬ 
У ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА

Зміст і функції навчальної дисципліни «Організація закупівлі та продажу». Завдання, методи та прийоми вивчення. Місце дисципліни у фаховій підготовці  маркетолога та  підприємця, зв’язок дисципліни із іншими дисциплінами.

Суть та принципи організації  закупівель матеріально-технічних ресурсів. Організаційно-правове регулювання комерційних зв’язків із закупівлі та продажу товарів.

Методи проведення закупівель. Вивчення і пошук комерційних партнерів із закупівлі товарів.

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

Підготовчі операції: вибір маркетингової стратегії;  діагностика ринку для інформаційного забезпечення закупівельної  діяльності; вироблення маркетингової тактики закупівельної діяльності.

Безпосередньо закупівельні операції: укладання договорів, контрактів і угод; подання замовлень на товари та уточнення специфікацій; одержання, приймання  та розрахунки за поставлений товар.

Завдання, функції  та елементи закупівельної  логістики. Основні принципи побудови логістичних систем.

2. ПЛАНУВАННЯ МАТЕРІАЛЬНО-ТЕХНІЧНОГО 
ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ ПІДПРИЄМСТВА

Оперативне планування закупівель, розробка маркетингової тактики та її здійснення. Етапи планування закупівель: визначення потреби в оптових закупівлях сировини та товарів (складання плану надходження товару); складання плану оптових закупівель товару. План формування запасів, їх види та розміри.

Основні джерела закупівлі сировини та матеріально-технічних ресурсів. Завдання та критерії вибору постачальників. Форми матеріально-технічного постачання та сервісного обслуговування. Порядок оформлення замовлень та укладання договорів, розробка графіків поставки товарів.

Практичні заняття

Ознайомлення з основними видами договорів, що укладаються між суб’єктами комерційної діяльності. 

Визначення потреби в оптових закупівлях сировини та товарів (складання плану надходження товару)  та складання плану оптових закупівель товару 

Оформлення  договору та  складання замовлення.

3. ФОРМИ І МЕТОДИ ЗАКУПІВЛІ ПРОДУКЦІЇ. 
ДЕРЖАВНІ ЗАКУПІВЛІ
Організація закупівель товарів через роздрібну торговельну мережу. Види  і типи роздрібних торговців. Закупівля товарів  за прямими зв’язками. Оптові закупівлі  товарів на основі товарообмінних операцій. Організація закупівель товарів на ярмарках, виставках, аукціонах і міжнародних торгах (тендерах). Оптові закупівлі товарів на біржах і через брокерські контори. Організація закупівель товарів закордоном. 

Державне замовлення як засіб задоволення державних потреб. Державні потреби. Державне управління розподіленням. Державні закупівлі. Виконавці державного замовлення. Державний контракт. Етапи конкурсного відбору виконавців державного замовлення. Тендер та тендерна пропозиція.

Практичні заняття

Ознайомлення із основними каналами закупівлі товарів.

Ознайомлення із державними закупівлями та оформленням  тендерної документації на закупівлю продукції. 

Семінарське заняття

4. СИСТЕМА ОРГАНІЗАЦІЇ ПОСТАЧАННЯ ТА ЗБЕРІГАННЯ МАТЕРІАЛЬНО-ТЕХНІЧНИХ РЕСУРСІВ

Суть та фактори впливу на процес постачання товарів (виробничі, транспортні, соціальні, торговельні, власне товарні, комерційні). Форми товаропостачання (транзитна і складська). Вибір виду транспортних засобів, планування перевезень, вибір маршрутів руху, вимоги та підготовка транспортних засобів до перевезень, оформлення супровідної документації, зниження собівартості перевезень. Організація складського господарства. Основні функції та види складів. Обладнання складів. Облік матеріальних цінностей. Кількісне і якісне приймання товарно-матеріальних  ресурсів. Організація складування та вимоги до зберігання товарів на складі. Шляхи зниження витрат підчас зберігання сировини та матеріалів.

Практичні заняття

Визначення факторів впливу на постачання  і зберігання матеріально-технічних ресурсів. Ознайомлення із формами товаропостачання, процесом приймання та  організацією зберігання товарів на складі.

Вивчення організації товаропостачання окремих магазинів та підприємств регіону.
5. ПЛАНУВАННЯ ПРОДАЖУ НА ПІДПРИЄМСТВІ

Завдання та технологія планування обсягу продажу. Аналіз ринкового середовища підприємства. Планування асортименту продукції. Планування конкурентоспроможності продукції. Планування обсягу продажу товарів. Методи планування ціни. Метод встановлення ціни з орієнтацією на рівень конкуренції. Метод встановлення ціни на основі витрат виробництва та реалізації продукції. Метод ціноутворення з орієнтацією на попит. Параметричний метод ціноутворення.
Практичне заняття

Ознайомлення з плануванням  асортименту, обсягу продажу, ціни товару, аналізом ринкового середовища та  рекламної діяльності.

6. КАНАЛИ ЗБУТУ ТОВАРІВ ТА ОРГАНІЗАЦІЯ 
ПРОДАЖУ ТОВАРІВ НА ПІДПРИЄМСТВІ

Основні канали збуту товарів та особливості продажу продукції підприємством. Суть форм і методів роздрібного продажу товарів. Магазинні, позамагазинні та особливі форми продажу товарів. Правила  роздрібного продажу окремих груп продовольчих і непродовольчих товарів. Роль та організація оптового продажу  продукції. Оптові посередники. Ярмарки, аукціони, тендери. Електронна торгівля. Біржова торгівля.

 Організація продажу товарів на підприємстві та її особливості. Вивчення ринку збуту. Критерії вибору каналів реалізації товарів. Проведення ділових переговорів. Укладання договорів та підготовка специфікацій до них. Підготовка товарів до продажу. Форми постачання. Транспортування товарів. Відпуск-приймання товарів та розрахунки за товар. Облік і контроль якості постачання товарів.

Рекламна діяльність.

Практичне заняття

Визначення оптимальних каналів та форм збуту продукції. Складання алгоритму дій із продажу товарів. Проведення ділових переговорів та укладання договорів.

Семінарське заняття

7 . СТИМУЛЮВАННЯ ПРОДАЖУ

Суть та значення стимулювання продажу. Причини для стимулювання збуту. Завдання стимулювання збуту. Суб’єкти і джерела стимулювання продажу. Основні етапи процесу стимулювання продажу. Планування стимулювання продажу. Класифікація доходів стимулювання продажу товарів. Культура торгівлі. Захист прав споживачів у закладах торгівлі.
Практичне заняття

Ознайомлення із  методами та формами стимулювання продажу товарів.

8. УПРАВЛІННЯ ПРОДАЖЕМ У СФЕРІ ПОСЛУГ
Маркетинг у сфері послуг. Об’єкти сфери послуг. Проектування сервісних організацій. Методи надання послуг. Розміщення виробничих та сервісних об’єктів. Управління трудовими ресурсами в системі операційного менеджменту. 

Практичне заняття

Ознайомлення із діяльністю підприємства у сфері надання послуг, сервісного обслуговування.

9. УПРАВЛІННЯ ЗАПАСАМИ ТОВАРНО-МАТЕРІАЛЬНИХ РЕСУРСІВ

Суть та завдання управління товарними запасами товарно-матеріальних ресурсів. Показники використання, обліку і планування товарних запасів. Оптимізація товарних запасів на складі. Моделі оптимізації товарних запасів. Точка замовлень. Страховий запас. Облік товарних  запасів та контроль за наявністю товарно-матеріальних ресурсів. Наднормовані запаси та заходи щодо їх ліквідації. 

Практичне заняття

Розрахунок товарних запасів, ознайомлення із наднормованими запасами та визначення шляхів їх ліквідації.
10. ОЦІНЮВАННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ ЗАКУПІВЛІ ТА ПРОДАЖУ
Критерії ефективності товарної політики  закупівлі  і продажу товарів. Види показників ефективності закупівлі та продажу (інтегральні, узагальнюючі, специфічні). Взаємозв’язок показників у збалансованій системі оцінок. Система показників соціально-економічної ефективності комерційного підприємства. Ефективність виконання комерційних договорів. Ефективність комерційної діяльності. 

Практичне заняття

Визначення показників оцінки ефективності закупівлі та продажу.

Семінарське заняття
7. ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
Модуль 1
Лекція 1. ВСТУП. СУТЬ І ЗАВДАННЯ ЗАКУПІВЕЛЬ ТА ЇХ РОЛЬ 

У ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА – 2 год
Зміст і функції навчальної дисципліни «Організація закупівлі та продажу». Завдання, методи та прийоми вивчення. Місце дисципліни у фаховій підготовці  маркетолога та  підприємця, зв’язок дисципліни із іншими дисциплінами.

Суть та принципи організації  закупівель матеріально-технічних ресурсів. Організаційно-правове регулювання комерційних зв’язків із закупівлі та продажу товарів.

Методи проведення закупівель. Вивчення і пошук комерційних партнерів із закупівлі товарів.

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

Підготовчі операції: вибір маркетингової стратегії;  діагностика ринку для інформаційного забезпечення закупівельної  діяльності; вироблення маркетингової тактики закупівельної діяльності.

Безпосередньо закупівельні операції: укладання договорів, контрактів і угод; подання замовлень на товари та уточнення специфікацій; одержання, приймання  та розрахунки за поставлений товар.

Завдання, функції  та елементи закупівельної  логістики. Основні принципи побудови логістичних систем.

Лекція 2. ПЛАНУВАННЯ МАТЕРІАЛЬНО-ТЕХНІЧНОГО 
ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ ПІДПРИЄМСТВА  - 2год
Оперативне планування закупівель, розробка маркетингової тактики та її здійснення. Етапи планування закупівель: визначення потреби в оптових закупівлях сировини та товарів (складання плану надходження товару); складання плану оптових закупівель товару. План формування запасів, їх види та розміри.

Основні джерела закупівлі сировини та матеріально-технічних ресурсів. Завдання та критерії вибору постачальників. Форми матеріально-технічного постачання та сервісного обслуговування. Порядок оформлення замовлень та укладання договорів, розробка графіків поставки товарів.

Практичні заняття

Ознайомлення з основними видами договорів, що укладаються між суб’єктами комерційної діяльності. – 2год
Визначення потреби в оптових закупівлях сировини та товарів (складання плану надходження товару)  та складання плану оптових закупівель товару 

Оформлення  договору та  складання замовлення.

Лекція 3. ФОРМИ І МЕТОДИ ЗАКУПІВЛІ ПРОДУКЦІЇ. 
ДЕРЖАВНІ ЗАКУПІВЛІ – 3 год 
Організація закупівель товарів через роздрібну торговельну мережу. Види  і типи роздрібних торговців. Закупівля товарів  за прямими зв’язками. Оптові закупівлі  товарів на основі товарообмінних операцій. Організація закупівель товарів на ярмарках, виставках, аукціонах і міжнародних торгах (тендерах). Оптові закупівлі товарів на біржах і через брокерські контори. Організація закупівель товарів закордоном. 

Державне замовлення як засіб задоволення державних потреб. Державні потреби. Державне управління розподіленням. Державні закупівлі. Виконавці державного замовлення. Державний контракт. Етапи конкурсного відбору виконавців державного замовлення. Тендер та тендерна пропозиція.

Практичні заняття – 2год
Ознайомлення із основними каналами закупівлі товарів.

Ознайомлення із державними закупівлями та оформленням  тендерної документації на закупівлю продукції. 

Лекція 4. СИСТЕМА ОРГАНІЗАЦІЇ ПОСТАЧАННЯ ТА ЗБЕРІГАННЯ МАТЕРІАЛЬНО-ТЕХНІЧНИХ РЕСУРСІВ – 2 год
Суть та фактори впливу на процес постачання товарів (виробничі, транспортні, соціальні, торговельні, власне товарні, комерційні). Форми товаропостачання (транзитна і складська). Вибір виду транспортних засобів, планування перевезень, вибір маршрутів руху, вимоги та підготовка транспортних засобів до перевезень, оформлення супровідної документації, зниження собівартості перевезень. Організація складського господарства. Основні функції та види складів. Обладнання складів. Облік матеріальних цінностей. Кількісне і якісне приймання товарно-матеріальних  ресурсів. Організація складування та вимоги до зберігання товарів на складі. Шляхи зниження витрат підчас зберігання сировини та матеріалів.

Практичні заняття – 2год
Визначення факторів впливу на постачання  і зберігання матеріально-технічних ресурсів. Ознайомлення із формами товаропостачання, процесом приймання та  організацією зберігання товарів на складі.

Вивчення організації товаропостачання окремих магазинів та підприємств регіону.
Лекція 5. ПЛАНУВАННЯ ПРОДАЖУ НА ПІДПРИЄМСТВІ – 2год
Завдання та технологія планування обсягу продажу. Аналіз ринкового середовища підприємства. Планування асортименту продукції. Планування конкурентоспроможності продукції. Планування обсягу продажу товарів. Методи планування ціни. Метод встановлення ціни з орієнтацією на рівень конкуренції. Метод встановлення ціни на основі витрат виробництва та реалізації продукції. Метод ціноутворення з орієнтацією на попит. Параметричний метод ціноутворення.
Практичне заняття – 2 год
Ознайомлення з плануванням  асортименту, обсягу продажу, ціни товару, аналізом ринкового середовища та  рекламної діяльності.

Модуль 2

Лекція 6. КАНАЛИ ЗБУТУ ТОВАРІВ ТА ОРГАНІЗАЦІЯ
ПРОДАЖУ ТОВАРІВ НА ПІДПРИЄМСТВІ – 2год
Основні канали збуту товарів та особливості продажу продукції підприємством. Суть форм і методів роздрібного продажу товарів. Магазинні, позамагазинні та особливі форми продажу товарів. Правила  роздрібного продажу окремих груп продовольчих і непродовольчих товарів. Роль та організація оптового продажу  продукції. Оптові посередники. Ярмарки, аукціони, тендери. Електронна торгівля. Біржова торгівля.

 Організація продажу товарів на підприємстві та її особливості. Вивчення ринку збуту. Критерії вибору каналів реалізації товарів. Проведення ділових переговорів. Укладання договорів та підготовка специфікацій до них. Підготовка товарів до продажу. Форми постачання. Транспортування товарів. Відпуск-приймання товарів та розрахунки за товар. Облік і контроль якості постачання товарів.

Рекламна діяльність.

Практичне заняття – 2год
Визначення оптимальних каналів та форм збуту продукції. Складання алгоритму дій із продажу товарів. Проведення ділових переговорів та укладання договорів.

Лекція 7 . СТИМУЛЮВАННЯ ПРОДАЖУ- 1 год
Суть та значення стимулювання продажу. Причини для стимулювання збуту. Завдання стимулювання збуту. Суб’єкти і джерела стимулювання продажу. Основні етапи процесу стимулювання продажу. Планування стимулювання продажу. Класифікація доходів стимулювання продажу товарів. Культура торгівлі. Захист прав споживачів у закладах торгівлі.
Практичне заняття-2год
Ознайомлення із  методами та формами стимулювання продажу товарів.

Лекція 8. УПРАВЛІННЯ ПРОДАЖЕМ У СФЕРІ ПОСЛУГ – 1 год
Маркетинг у сфері послуг. Об’єкти сфери послуг. Проектування сервісних організацій. Методи надання послуг. Розміщення виробничих та сервісних об’єктів. Управління трудовими ресурсами в системі операційного менеджменту. 

Практичне заняття – 2год
Ознайомлення із діяльністю підприємства у сфері надання послуг, сервісного обслуговування.

Лекція 9. УПРАВЛІННЯ ЗАПАСАМИ ТОВАРНО-МАТЕРІАЛЬНИХ РЕСУРСІВ – 2год
Суть та завдання управління товарними запасами товарно-матеріальних ресурсів. Показники використання, обліку і планування товарних запасів. Оптимізація товарних запасів на складі. Моделі оптимізації товарних запасів. Точка замовлень. Страховий запас. Облік товарних  запасів та контроль за наявністю товарно-матеріальних ресурсів. Наднормовані запаси та заходи щодо їх ліквідації. 

Практичне заняття – 2год
Розрахунок товарних запасів, ознайомлення із наднормованими запасами та визначення шляхів їх ліквідації.
Лекція 10. ОЦІНЮВАННЯ ЕФЕКТИВНОСТІ ЗАКУПІВЛІ ТА ПРОДАЖУ -2год
Критерії ефективності товарної політики  закупівлі  і продажу товарів. Види показників ефективності закупівлі та продажу (інтегральні, узагальнюючі, специфічні). Взаємозв’язок показників у збалансованій системі оцінок. Система показників соціально-економічної ефективності комерційного підприємства. Ефективність виконання комерційних договорів. Ефективність комерційної діяльності. 

Семінарське заняття – 2год

 Оцінка та шляхи підвищення ефективності закупівлі та продажу
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
	10
	6
	4
	
	
	20

	Модуль 1

	Вступ. Суть і завдання закупівель та їх роль у діяльності підприємства
	10
	2
	2
	
	
	
	8

	Планування матеріально-технічного забезпечення підприємства
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	Форми і методи закупівлі продукції. Державні закупівлі
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	Кредит 2
	30
	12
	6
	6
	
	
	18

	Система організації поста​чання та зберігання матері​ально-технічних ресурсів
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	Планування продажу на підприємстві
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	Разом за модулем 1
	50
	18
	10
	8
	
	
	32

	Модуль2

	Канали збуту товарів  та організація продажу товарів на підприємстві
	10
	4
	2
	2
	
	
	6

	Кредит 3
	30
	14
	6
	8
	
	
	16

	Стимулювання продажу
	7
	3
	1
	2
	
	
	4

	Управління продажем у сфері послуг
	7
	3
	1
	2
	
	
	4

	Управління запасами товарно-матеріальних ресурсів
	8
	4
	2
	2
	
	
	4

	Оцінювання ефективності закупівлі та продажу
	8
	4
	2
	
	2
	
	4

	Разом за модулем 2
	40
	18
	8
	10
	
	
	22

	Курсова робота.
	20
	
	
	
	
	-
	20

	Всього
	90
	36
	18
	16
	2
	
	54


9. Теми семінарських занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1. 
	« Оцінка і шляхи підвищення ефективності закупівлі та продажу»


	2

	Всього годин
	2


10. Практична робота

	№

з/п
	Перелік практичних занять


	Кіль-кість

годин

	1. 
	Ознайомлення з основними видами договорів, що укладаються між суб’єктами комерційної діяльності. 


	2

	2. 
	Ознайомлення із основними каналами закупівлі товарів.Ознайомлення із державними закупівлями та оформленням  тендерної документації на закупівлю продукції. 


	2

	3. 
	Визначення факторів впливу на постачання  і зберігання матеріально-технічних ресурсів. Ознайомлення із формами товаропостачання, процесом приймання та  організацією зберігання товарів на складі.

Вивчення організації товаропостачання окремих магазинів та підприємств регіону
	2

	4
	Ознайомлення з плануванням  асортименту, обсягу продажу, ціни товару, аналізом ринкового середовища та  рекламної діяльності.


	2

	5
	Визначення оптимальних каналів та форм збуту продукції. Складання алгоритму дій із продажу товарів. Проведення ділових переговорів та укладання договорів.


	2

	6
	Ознайомлення із  методами та формами стимулювання продажу товарів.


	2

	7
	Ознайомлення із діяльністю підприємства у сфері надання послуг, сервісного обслуговування.


	2

	8
	Розрахунок товарних запасів, ознайомлення із наднормованими запасами та визначення шляхів їх ліквідації.

	2

	Всього годин
	16


11.Самостійна робота
	№

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

годин

	1. 
	 Вивчення і пошук комерційних партнерів із закупівлі товарів
	3

	2. 
	Порядок підготовки та проведення ділових переговорів 
	3

	3. 
	Організація закупівельної логістики
	3

	4. 
	Формування запасів , їх види та розміри.
	2

	5. 
	Форми матеріально-технічного постачання 
	3

	6. 
	Основні види договорів та порядок їх укладання договорів.
	3

	7. 
	Методи ціноутворення
	3

	8. 
	Конкурентоспроможність товару
	3

	9. 
	Закупівля та продаж товару через оптових посередників
	3

	10. 
	Закупівля та продаж товару на ярмарках, аукціонах, тендерах.
	3

	11. 
	Форми товаропостачання
	2

	12. 
	Організація приймання товарів (Інструкція П-6)
	3

	13. 
	Організація відпуску товарів (Інструкція П-7)
	3

	14. 
	Основні види та засоби реклами
	3

	15. 
	Основні форми та види стимулювання
	3

	16. 
	Обєкти сфери послуг
	3

	17. 
	Наднормовані запаси та заходи щодо їх ліквідації
	3

	18. 
	Облік та контроль за наявністю матеріально-технічних ресурсів
	2

	19. 
	Види показників ефективності закупівлі та продажу (інтегральні, узагальнюючі і специфічні)
	3

	Всього годин
	54



   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 закупівлі товарів.
2. Поняття оптового ринку як місця і сфери здійснення оптової торговельної діяльності

3.  Суть і завдання оптової торгівлі — основного складового елементу оптового ринку
4.  Структура та інфраструктура оптової торгівлі
5.  види оптових підприємств та їх класифікація
6. Складське господарство оптового підприємства
7. Організація закупівлі та оптового продажу товарів.

8. Організація товаропостачання і доставки товарів оптовим покупцям.

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

10. Формування асортименту товарів на підприємстві.

11. Організація продажу товарів. 
12. Організація закупівлі і продужу товарів через оптових посередників.

13. Організація закупівлі та продажу товарів на ярмарках.

14. Організація закупівлі та продажу товарівна аукціонах , тендерах.

15. Організація закупівлі та продажу товарів на товарних біржах
16. Електронна торгівля.

17. Організація торгівлі на ринках.

18. Система торгівельних процесів.

19. Формування системи стимулювання закупівлі та продажу.
20. Регулювання і контроль за товарними запасами.
21. Шляхи підвищення економічної ефективності закупівлі та продажу.
22. Роль договорів у плануванні закупівель  матеріально-технічних ресурсів тапродажу товарів підприємства.
15. Методи навчання

При викладанні навчальної дисципліни „Організація закупівлі та продажу»  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 семінарського заняття;
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. Завдання для виконання обов’язкової контрольної роботи;
10.  Пакети ККР;
11.  Методичне  забезпечення поточного контролю знань студентів;
12.  Активні методи навчання;
13.  Інтерактивні методи навчання;
14.  Забезпечення ТЗН, ІКТ;
15.  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.
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Інтернет-ресурси

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.  Господарський кодекс України – http://zakon5.rada.gov.ua/laws/show/ 436-15
11.  Ел. видання “Ефективна економіка” –http://www.economy.nayka.com.ua/
12.  Українська Асоціація Маркетингу – http://uam.in.ua/rus/projects/ marketing-in-ua/
13.  Журнал Маркетинг в Україні – http://presspoint.ua/
14.  Новини маркетингу – http://delo.ua/business/marketing/
15.  Облік запасів у роздрібній торгівлі –http://dtkt.com.ua/show/1cid03007. html
16. Економічна та фінансова література:
в)  http://www.vuzlib.net
г)  http://buklib.net
д) http://pidruchniki.ws/12601206/ marketing/organizatsiya_torgivli-apopiy_vv
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