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ОПИС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

для освітньо-кваліфікаційного рівня – молодший спеціаліст
	Найменування показників 
	Галузь знань, спеціальність, спеціалізація, освітній ступінь / освітньо-кваліфікацій-ний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Загальний обсяг кредитів – 6 
	Галузь знань

07 Управління і адміністрування
	Вид дисципліни

обов’язкова 


	
	Спеціальність 

075 «Маркетинг»
	Цикл підготовки 

професійний 



	Модулів – 2
	Спеціалізація


	Рік підготовки:

	Змістових модулів – 4
	
	2-й
	2-й

	Індивідуальне науково-дослідне завдання 

Не передбачено
	Мова викладання, навчання та оцінювання:

Державна - українська
	Семестр

	Загальний обсяг годин – 180 
	
	3-4-й
	3-4-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних –2
самостійної роботи студента – 3
	Освітній ступінь / освітньо-кваліфікаційний рівень:

Молодший спеціаліст

	40
	6 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	32
	 6 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	 год.
	 год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	108 
	 168 год.

	
	
	Індивідуальні завдання: год.

	
	
	Вид семестрового контролю:
 Залік, Іспит


для освітнього ступеню – бакалавр

	Найменування показників 
	Галузь знань, спеціальність, спеціалізація, освітній ступінь / освітньо-кваліфікацій-ний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Загальний обсяг кредитів –5 
	Галузь знань

07 Управління і адміністрування
	Вид дисципліни

за вибором 

	
	Спеціальність 

075 «Маркетинг»
	Цикл підготовки 

професійний 



	Модулів – 2
	Спеціалізація


	Рік підготовки:

	Змістових модулів – 4
	
	2-й
	2-й

	Індивідуальне науково-дослідне завдання 

Не передбачено 
	Мова викладання, навчання та оцінювання:

Державна - українська
	Семестр

	Загальний обсяг годин –90 
	
	3-4 -й
	3-4-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних –  3

самостійної роботи студента – 3
	Освітній ступінь / освітньо-кваліфікацій-ний рівень:

Бакалавр
	16 год.
	4 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	16 год.
	 2 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	 год.
	 год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	118 год.
	 144 год.

	
	
	Індивідуальні завдання: год.

	
	
	Вид семестрового контролю:

Залік 




ПЕРЕДРЕКВІЗИТИ:

Вивчення дисципліни «Комерційна діяльність» базується на знаннях дисциплін: Мікроекономіка, Економіка підприємства, Маркетинг, Ринкові дослідження та інших професійно-орієнтованих дисциплін.

ПОСТРЕКВІЗИТИ:

Дисципліна «Комерційна діяльність» та її розділи передують вивченню дисципліни: Інфраструктура товарного ринку, Комерційне товарознавство.

МЕТА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ: полягає у необхідності озброїти фахівця, що працює в області маркетингу, необхідним обсягом знань для успішної діяльності у торговому посередництві, а також розкрити основи комерції, без знання яких неможли​во успішно вести торгову справу в складній ринковій економіці.

Дисципліна «Комерційна діяльність» має на меті ознайомлення студентів зі змістом комерційної діяльності.

ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ: надання знань про систему взаємовідносин посередницьких структур з виробниками і споживачами; набуття вмінь і навичок творчого пошуку резервів і способів підвищення ефективності комерційної діяльності.

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен:

знати:

· значення ринку товарів і послуг як сфери комерційної  діяльності;
· сутність та процес організації комерційної діяльності;  
· методи оцінювання господарсько-фінансової діяльності підприємств;
· основи державного регулювання комерційної діяльності.
вміти: 

· визначати завдання та функції суб’єктів комерційної діяльності; 

· проводити кон’юнктурні дослідження  ринків;

· формувати попит на товари;

· встановлювати комерційні зв’язки і відносини підприємств;

· здійснювати організацію закупівлі;

· застосовувати методи оцінювання  показників;

· здійснювати планування витрат комерційної діяльності та ціноутворення в комерційній діяльності підприємств.

ПЕРЕЛІК ЗАГАЛЬНИХ ПРОГРАМНИХ КОМПЕТЕНТНОСТЕЙ ОСВІТНЬОЇ ПРОГРАМИ, ЯКІ ЗАБЕЗПЕЧУЄ ДИСЦИПЛІНА

ЗК5. Визначеність і наполегливість щодо поставлених завдань і взятих обов’язків.

ЗК6. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної діяльності.

ЗК9. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій.

ЗК10. Здатність працювати в команді.

ЗК11. Здатність спілкуватися із представниками інших професійних груп різного  рівня  (з  експертами  з  інших галузей знань/видів економічної діяльності).

ПЕРЕЛІК СПЕЦІАЛЬНИХ (ФАХОВИХ) ПРОГРАМНИХ КОМПЕТЕНТНОСТЕЙ ОСВІТНЬОЇ ПРОГРАМИ, ЯКІ ЗАБЕЗПЕЧУЄ ДИСЦИПЛІНА

СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати отримані знання предметної області маркетингу.



СК2. Здатність критично аналізувати й узагальнювати положення предметної області сучасного маркетингу.

СК4. Здатність  проваджувати  маркетингову  діяльність  на основі  розуміння  сутності  та  змісту  теорії  маркетингу  і функціональних зв'язків між її складовими.

СК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та інструменти маркетингу.

СК9. Здатність використовувати інструментарій маркетингу в інноваційної діяльності.


СК10. Здатність використовувати маркетингові інформаційні системи в ухваленні маркетингових рішень і розробляти рекомендації щодо підвищення їх ефективності.

СК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та визначати особливості функціонування ринків.

ПЕРЕЛІК ПРОГРАМНИХ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ ОСВІТНЬОЇ ПРОГРАМИ, ЯКІ ЗАБЕЗПЕЧУЄ ДИСЦИПЛІНА

ПРН 3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань у сфері маркетингу.

ПРН 5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів.

ПРН 6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які характеризують результативність такої діяльності.

ПРН 7. Використовувати цифрові інформаційні та комунікаційні технології, а також програмні продукти, необхідні для належного провадження маркетингової діяльності та практичного застосування маркетингового інструментарію.

ПРН 8. Оцінювати ризики провадження маркетингової діяльності, встановлювати рівень невизначеності маркетингового середовища при прийнятті управлінських рішень.

ПРН 10. Виявляти навички самостійної роботи, гнучкого мислення, відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним.

Структура навчальної дисципліни
Тематичний план
для ОКР – Молодший спеціаліст

	Назви змістових модулів і тем
	Розподіл годин між видами робіт
	Форми та методи контролю знань

	
	денна форма
	заочна форма
	

	
	Усього
	аудиторна
	с.р.
	Усього
	аудиторна
	с.р.
	

	
	
	у тому числі
	
	
	у тому числі
	
	

	
	
	л
	сем
	пр
	лаб
	інд
	
	
	л
	сем
	пр
	лаб
	інд
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16

	Модуль 1


	

	Змістовий модуль 1. 

Сутність комерційної діяльності, кон’юнктурні дослідження товарних ринків, формування попиту споживачів


	

	Тема 1. Сутність комерційної діяльності   
	 16
	 4
	
	2
	 
	 
	 10
	 19
	 2
	 
	 
	 
	 
	 17
	АР:

опитування
 співбесіда

експрес-тестування
СР: презентація

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацюван-

ня огляд додаткової літератури

ІР:

1.Види, завдання і функції комерційної служби на підприєм-ствах торгівлі
2. Кодекс і принци-пи органі-зації ро-боти ко-мерсанта

	Тема 2. Кон’юнктурні дослідження товарних ринків
	 18
	 4
	
	4
	 
	 
	 10
	 17
	 
	 
	 
	 
	 
	 17
	АР:

опитування
Кросворд

письмове тестування
СР: презентація

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацюван-

ня

	Тема 3. Формування попиту споживачів на продукцію та послуги
	18
	4
	
	4
	
	
	10
	19
	
	
	2
	
	
	17
	АР:

опитування
 співбесіда

кросворд

експрес-тестування

розробка анкети
СР: презентація

письмове завдання для самостійного опрацюван-

ня
огляд додаткової літератури

ІР:

Вивчення попиту на товари і послуги в магазинах, складання анкети, проведення анкетування споживачів, аналіз опитування (надання письмового звіту) 

	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 1
	 52
	 12
	 
	 10
	 
	 
	 30
	 55
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 51
	

	Змістовий модуль 2. 

Організація комерційної діяльності посередницьких підприємств
	

	Тема 4. Комерційні 
зв язки і договірні відносини, умови продажу і транспорту-

вання
	 16
	 4
	 
	2
	 
	 
	 10
	 17
	 
	 
	 
	 
	 
	 17
	АР:

опитування
письмове тестування
кросворд

СР: 

Реферат

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

	Тема 5. Організація закупівель і  реалізації продукції
	 18
	 4
	 
	 4
	 
	 
	 10
	 19
	 2
	 
	 
	 
	 
	 17
	АР: 

опитування
експрес-тестування
СР: презентація

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

ІР:

Вивчення технології  закупівлі і реалізації продукції в магазинах

	Тема 6. Матеріально- технічна база комерційної діяльності
	18
	4
	
	4
	
	
	10
	19
	
	
	2
	
	
	17
	АР:

експрес-тестування
опитування
 співбесіда

кросворд

СР: презентація складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

ІР:

1.Сучасне обладнання та пристрої для підприємств торгівлі у світі та в Україні

2. Відвідування виставки МаРГо (збір і аналіз матеріалів щодо сучасного устаткування для магазинів )



	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 2
	 52
	 12
	 
	 10
	 
	 
	 30
	 55
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 51
	

	Усього годин за Модулем 1 
	104
	 24
	 
	 20
	 
	 
	 60
	 110
	 4
	 
	 4
	 
	 
	 102
	

	Модуль 2
	

	Змістовий модуль 1. 

Оцінювання господарсько-фінансової діяльності посередницьких підприємств
	

	Тема 7. Показники техніко-орга-

нізаційного рівня комерційних підприємств та методи їх оцінювання
	16
	 4
	 
	2
	 
	 
	 10
	 21
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 17
	АР: 

опитування
письмове тестування
СР:

Кросворд

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

	Тема 8. Обігові кошти комерційної діяльності та організація розрахунків
	16
	4
	
	2
	
	
	10
	17
	
	
	
	
	
	17
	АР: 

експрес-
тестування
опитування
письмове тестування
СР:

реферат

презентація
складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 1
	 32
	 8
	 
	 4
	 
	 
	 20
	 38
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 34
	

	Змістовий модуль 2. 

Витрати та ціноутворення в комерційній діяльності
	

	Тема 9. Планування витрат комерційної діяльності
	 22
	 4
	 
	 4
	 
	 
	 14
	 17
	 
	 
	 
	 
	 
	 17
	АР: 

опитування
письмове тестування
СР:

презентація
письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

	Тема10. Ціноутворен-

ня в комерційній діяльності 
	22
	4
	
	4
	
	
	14
	15
	
	
	
	
	
	15
	АР:

експрес-тестування
опитування
 співбесіда

кросворд

СР:

реферат
складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 2
	 44
	 8
	 
	8
	 
	 
	 28
	 32
	 
	 
	 
	 
	 
	 32
	

	ІНДЗ
	 
	 
	 
	-
	-
	 
	-
	 
	 
	 
	-
	-
	-
	 
	-

	Усього годин за Модулем 2
	 76
	 16
	 
	 12
	 
	 
	 48
	 70
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 66
	

	Усього годин
	180
	 40
	 
	 32
	 
	 
	 108
	 180
	 6
	 
	 6
	 
	 
	 168
	


для ОС – Бакалавр

	Назви змістових модулів і тем
	Розподіл годин між видами робіт
	Форми та методи контролю знань

	
	денна форма
	заочна форма
	

	
	Усього
	аудиторна
	с.р.
	Усього
	аудиторна
	с.р.
	

	
	
	у тому числі
	
	
	у тому числі
	
	

	
	
	л
	сем
	пр
	лаб
	інд
	
	
	л
	сем
	пр
	лаб
	інд
	
	

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16

	Модуль 1


	

	Змістовий модуль 1. 

Сутність комерційної діяльності, кон’юнктурні дослідження товарних ринків, формування попиту споживачів


	

	Тема 1. Сутність комерційної діяльності   
	 14
	 2
	
	
	 
	 
	 12
	 14
	 
	 
	 
	 
	 
	 14
	АР:

опитування
 співбесіда

експрес-тестування
СР: презентація

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацюван-

ня огляд додаткової літератури

ІР:

1.Види, завдання і функції комерційної служби на підпри-ємствах торгівлі

2. Кодекс і принци-пи органі-зації ро-боти ко-мерсанта

	Тема 2. Кон’юнктурні дослідження товарних ринків
	 16
	 2
	
	2
	 
	 
	 12
	 14
	 
	 
	 
	 
	 
	 14
	АР:

опитування
Кросворд

письмове тестування
СР: презентація

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацюван-

ня

	Тема 3. Формування попиту споживачів на продукцію та послуги
	16
	2
	
	2
	
	
	12
	14
	
	
	
	
	
	14
	АР:

опитування
 співбесіда

кросворд

експрес-тестування

розробка анкети
СР: презентація

письмове завдання для самостійного опрацюван-

ня
огляд додаткової літератури

ІР:

Вивчення попиту на товари і послуги в магазинах, складання анкети, проведення анкетування споживачів, аналіз опитування (надання письмового звіту) 

	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 1
	 46
	 6
	 
	 4
	 
	 
	 36
	 42
	 
	 
	 
	 
	 
	42
	

	Змістовий модуль 2. 

Організація комерційної діяльності посередницьких підприємств


	

	Тема 4. Комерційні 

зв язки і договірні відносини, умови продажу і транспорту-

вання
	 12
	 
	 
	
	 
	 
	 12
	 14
	 
	 
	 
	 
	 
	 14
	АР:

опитування
письмове тестування
кросворд

СР: 

Реферат

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури



	Тема 5. Організація закупівель і  реалізації продукції
	 16
	 2
	 
	2
	 
	 
	 12
	 14
	 
	 
	 
	 
	 
	 14
	АР: 

опитування
експрес-тестування
СР: презентація

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

ІР:

Вивчення технології  закупівлі і реалізації продукції в магазинах

	Тема 6. Матеріально- технічна база комерційної діяльності
	16
	2
	
	2
	
	
	12
	16
	2
	
	
	
	
	14
	АР:

експрес-тестування
опитування
 співбесіда

кросворд

СР: презентація складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

ІР:

1.Сучасне обладнання та пристрої для підприємств торгівлі у світі та в Україні

2. Відвідування виставки МаРГо (збір і аналіз матеріалів щодо сучасного устаткування для магазинів )



	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 2
	 44
	 4
	 
	 4
	 
	 
	 36
	 44
	 2
	 
	 
	 
	 
	42
	

	Усього годин за Модулем 1 
	90
	 10
	 
	 8
	 
	 
	 72
	 86
	 2
	 
	 
	 
	 
	84
	

	Модуль 2
	

	Змістовий модуль 1. 

Оцінювання господарсько-фінансової діяльності посередницьких підприємств
	

	Тема 7. Показники техніко-орга-

нізаційного рівня комерційних підприємств та методи їх оцінювання
	16
	 2
	 
	2
	 
	 
	 12
	 18
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 14
	АР: 

опитування
письмове тестування
СР:

Кросворд

складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

	Тема 8. Обігові кошти комерційної діяльності та організація розрахунків
	16
	2
	
	2
	
	
	12
	14
	
	
	
	
	
	14
	АР: 

експрес-

тестування
опитування
письмове тестування
СР:

реферат

презентація
складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 1
	 32
	4
	 
	 4
	 
	 
	 24
	 32
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 28
	

	Змістовий модуль 2. 

Витрати та ціноутворення в комерційній діяльності
	

	Тема 9. Планування витрат комерційної діяльності
	 16
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 12
	 14
	 
	 
	 
	 
	 
	 14
	АР: 

опитування
письмове тестування
СР:

презентація
письмове завдання для самостійного опрацювання

огляд додаткової літератури

	Тема10. Ціноутворен-
ня в комерційній діяльності 
	12
	
	
	2
	
	
	10
	18
	
	
	
	
	
	18
	АР:

експрес-тестування
опитування
 співбесіда

кросворд

СР:

реферат
складання тестів

письмове завдання для самостійного опрацювання

	Модульний контроль
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Контрольна робота

	Разом за змістовим модулем 2
	 28
	2
	 
	4
	 
	 
	 22
	 32
	 
	 
	 
	 
	 
	 32
	

	ІНДЗ
	 
	 
	 
	-
	-
	 
	-
	 
	 
	 
	-
	-
	-
	 
	-

	Усього годин за Модулем 2
	 60
	6
	 
	 8
	 
	 
	46
	64
	 2
	 
	 2
	 
	 
	 60
	

	Усього годин
	150
	 16
	 
	 16
	 
	 
	 118
	 150
	 4
	 
	 2
	 
	 
	 144
	


ФОРМИ І МЕТОДИ НАВЧАННЯ
Під час вивчення дисципліни використовуються наступні методи навчання: 
1. За джерелом інформації: 

· словесні: лекція (традиційна, проблемна тощо) із застосуванням комп'ютерних інформаційних технологій (презентація PowerPoint), семінари, пояснення, розповідь, бесіда; 

· наочні: спостереження, ілюстрація, демонстрація; 

· практичні: ситуаційні вправи, тестові завдання, вирішення задач.

2. За логікою передачі і сприйняття навчальної інформації: індуктивні, дедуктивні, аналітичні, синтетичні.
3. За ступенем самостійності мислення: репродуктивні, пошукові, дослідницькі.
4. За ступенем керування навчальною діяльністю: під керівництвом викладача; самостійна робота студентів із сучасною літературою та підручниками; виконання індивідуальних навчальних проектів.

 Методи стимулювання інтересу до навчання і мотивації навчально-пізнавальної діяльності:

Методи стимулювання інтересу до навчання: навчальні дискусії; створення ситуацій зацікавленості (метод цікавих аналогій тощо).

Інклюзивні методи навчання

1. Методи формування свідомості: бесіда, диспут, лекція, приклад, пояснення.

2. Метод організації діяльності та формування суспільної поведінки особистості: ситуаційні вправи, приклад.

3. Методи мотивації та стимулювання: вимога, вказівка. 
4. Метод самовиховання: самопізнання, самооцінювання, самореалізація.

5. Методи соціально-психологічної допомоги: психологічне консультування, стимуляційні ігри.

6. Спеціальні методи: супровід, тренінг, трудовий метод.
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САМОСТІЙНА РОБОТА СТУДЕНТІВ
Теми самостійної роботи студентів

для ОКР – Молодший спеціаліст

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Сутність комерційної діяльності   
	10

	2
	Кон’юнктурні дослідження товарних ринків
	10

	3
	Формування попиту споживачів на продукцію та послуги
	10

	4
	Комерційні зв язки і договірні відносини, умови продажу і транспортування
	10

	5
	Організація закупівель і  реалізації продукції
	10

	6
	Матеріально-технічна база комерційної діяльності
	10

	7
	Показники техніко-організаційного рівня комерційних підприємств та методи їх оцінювання
	10

	8
	Обігові кошти комерційної діяльності та організація розрахунків
	10

	9
	Планування витрат комерційної діяльності
	14

	10
	Ціноутворення в комерційній діяльності 
	14

	
	Разом
	108


для ОС – Бакалавр

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Сутність комерційної діяльності   
	12

	2
	Кон’юнктурні дослідження товарних ринків
	12

	3
	Формування попиту споживачів на продукцію та послуги
	12

	4
	Комерційні зв язки і договірні відносини, умови продажу і транспортування
	12

	5
	Організація закупівель і  реалізації продукції
	12

	6
	Матеріально-технічна база комерційної діяльності
	12

	7
	Показники техніко-організаційного рівня комерційних підприємств та методи їх оцінювання
	12

	8
	Обігові кошти комерційної діяльності та організація розрахунків
	12

	9
	Планування витрат комерційної діяльності
	12

	10
	Ціноутворення в комерційній діяльності 
	10

	
	Разом
	118


КАРТА САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ СТУДЕНТА

для ОКР – Молодший спеціаліст

	Змістовий модуль та теми курсу
	Академічний контроль
	Бали
	Термін

виконання (тижні)

	МОДУЛЬ 1

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. 

Сутність комерційної діяльності, кон’юнктурні дослідження товарних ринків, формування попиту споживачів.

	Тема 1. Сутність комерційної діяльності
(10 год.)
	Практичне заняття
	10
	І-ІІ

	Тема 2. Кон’юнктурні дослідження товарних ринків (10 год.)
	Практичне заняття 
	10
	ІІІ-V

	Тема 3. Формування попиту споживачів на продукцію та послуги (10 год.)
	Практичне заняття 
	10
	VI-VІII

	Всього: 30 год.
	Всього: 30 балів

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2.

Організація комерційної діяльності.

	Тема 4. Комерційні зв язки і договірні відносини, умови продажу

 і транспортування (10 год.)
	Практичне заняття 
	10
	IХ - Х

	Тема 5. Організація закупівель і реалізації продукції (10 год.)
	Практичне заняття 
	10
	ХI - ХIII

	Тема 6. Матеріально-технічна база комерційної діяльності (10 год.)
	Практичне заняття, підсумкова модульна контрольна робота, залік
	10
	ХІV-ХV

	Всього: 30 год.
	Всього: 30 балів

	Разом: 60 год.
	Разом: 60 балів

	Форма контролю
	Залік

	МОДУЛЬ 2

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. 

Оцінювання господарсько-фінансової діяльності
посередницьких підприємств.

	Тема 7. Показники техніко-організа- 

ційного рівня комерційних підприємств та методи їх оцінювання  (10 год.)
	Практичне заняття
	15
	XXVІ - XXVІІІ

	Тема 8. Обігові кошти комерційної діяльності та організація розрахунків 

(10 год.)
	Практичне заняття
	15
	XXІX -XXХII

	Всього: 20 год.
	Всього: 30 балів

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2.

Витрати та ціноутворення в комерційній діяльності.

	Тема 9. Планування витрат комерційної діяльності  (14 год.)
	Практичне заняття 
	15
	XXХIII - XXХVI

	Тема 10. Ціноутворення в комерційній діяльності (14 год.)
	Практичне заняття,  підсумкова модульна контрольна робота 
	15
	XXХVII -ХXXX

	Всього: 28 год.
	Всього: 30 балів

	Разом: 48 год.
	Разом: 60 балів

	Форма контролю
	Екзамен

	Усього: 108 год. 
	Усього:   100 балів



для ОС – Бакалавр

	Змістовий модуль та теми курсу
	Академічний контроль
	Бали
	Термін

виконання (тижні)

	МОДУЛЬ 1

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. 

Сутність комерційної діяльності, кон’юнктурні дослідження товарних ринків, формування попиту споживачів.

	Тема 1. Сутність комерційної діяльності
(12 год.)
	Тести 
	10
	І-ІІ

	Тема 2. Кон’юнктурні дослідження товарних ринків (12год.)
	Практичне заняття
	10
	ІІІ-V

	Тема 3. Формування попиту споживачів на продукцію та послуги (12 год.)
	Практичне заняття
	10
	VI-VІII

	Всього: 36 год.
	Всього: 30 балів

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2.

Організація комерційної діяльності.

	Тема 4. Комерційні зв язки і договірні відносини, умови продажу

 і транспортування  (12 год.)
	Тести 
	10
	IХ - Х

	Тема 5. Організація закупівель і реалізації продукції (12 год.)
	Практичне заняття
	10
	ХI - ХIII

	Тема 6. Матеріально-технічна база комерційної діяльності (12 год.)
	Практичне заняття, модульна контрольна робота, залік
	10
	ХІV-ХV

	Всього: 36 год.
	Всього: 30 балів

	Разом: 72 год.
	Разом: 60 балів

	МОДУЛЬ 2

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. 

Оцінювання господарсько-фінансової діяльності
посередницьких підприємств.

	Тема 7. Показники техніко-організа- ційного рівня комерційних підприємств та методи їх оцінювання  (12 год.)
	Практичне заняття, індивідуальне заняття
	15
	XXVІ - XXVІІІ

	Тема 8. Обігові кошти комерційної діяльності та організація розрахунків 

(12 год.)
	Практичне заняття, індивідуальне заняття 
	15
	XXІX -XXХII

	Всього: 24 год.
	Всього: 30 балів

	ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2.

Витрати та ціноутворення в комерційній діяльності.

	Тема 9. Планування витрат комерційної діяльності  (12 год.)
	Практичне заняття, індивідуальне заняття
	15
	XXХIII - XXХVI

	Тема 10. Ціноутворення в комерційній діяльності (10 год.)
	Практичне заняття, індивідуальне заняття, підсумкова модульна контрольна робота, залік
	15
	XXХVII -ХXXX

	Всього: 22 год.
	Всього: 30 балів

	Разом: 46 год.
	Разом: 60 балів

	Форма контролю
	Залік

	Усього: 118 год. 
	Усього:  100  балів


КОНТРОЛЬ І ОЦІНКА ЯКОСТІ НАВЧАННЯ

Оцінювання досягнень студента

Навчальна дисципліна оцінюється за модульно-рейтинговою системою. Вона складається з 2-х змістових модулів.

За результатами поточного, модульного та семестрового контролів виставляється підсумкова оцінка за 100-бальною шкалою, національною шкалою та шкалою ECTS.

Модульний контроль: кількість балів, які необхідні для отримання відповідної оцінки за кожен змістовий модуль упродовж семестру.

Семестровий (підсумковий) контроль: виставлення семестрової оцінки студентам, які опрацювали теоретичні теми, практично засвоїли їх і мають позитивні результати, набрали необхідну кількість балів.

Загальні критерії оцінювання успішності студентів, які отримали за 4-бальною шкалою оцінки «відмінно», «добре», «задовільно», «незадовільно», подано в таблиці нижче.

Кожний модуль включає бали за поточну роботу студента на семінарських, практичних, виконання самостійної роботи, модульну контрольну роботу.

Виконання модульних контрольних робіт здійснюється в режимі комп’ютерної діагностики або з використанням роздрукованих завдань.

Реферативні дослідження та есе, які виконує студент за визначеною тематикою, обговорюються та захищаються на семінарських заняттях. 

Модульний контроль знань студентів здійснюється після завершення вивчення навчального матеріалу модуля.

Загальна оцінка з дисципліни: шкала оцінювання національна та ECTS

	Оцінка за 100-бальною системою
	Оцінка за національною шкалою
	Оцінка за шкалою ECTS

	
	екзамен
	залік
	

	90 – 100
	відмінно
	5
	зараховано
	A
	відмінно

	82 – 89
	добре
	4
	
	B
	добре (дуже добре)

	75 – 81
	добре
	4
	
	C
	добре 

	64 – 74
	задовільно
	3
	
	D
	задовільно 

	60 – 63
	задовільно
	3
	
	Е
	задовільно (достатньо) 

	35 – 59
	незадовільно
	2
	не зараховано
	FX
	незадовільно з можливістю повторного складання

	1 – 34
	незадовільно
	2
	
	F
	незадовільно з обов’язковим повторним вивченням дисципліни


Загальні критерії оцінювання навчальних досягнень студентів

	Оцінка
	Критерії оцінювання

	«відмінно»
	Ставиться за повні та міцні знання матеріалу в заданому обсязі, вміння вільно виконувати практичні завдання, передбачені навчальною програмою; за знання основної та додаткової літератури; за вияв креативності в розумінні і творчому використанні набутих знань та умінь.

	«добре»
	Ставиться за вияв студентом повних, систематичних знань із дисципліни, успішне виконання практичних завдань, засвоєння основної та додаткової літератури, здатність до самостійного поповнення та оновлення знань. Але у відповіді студента наявні незначні помилки.

	«задовільно»
	Ставиться за вияв знання основного навчального матеріалу в обсязі, достатньому для подальшого навчання і майбутньої фахової діяльності, поверхову обізнаність із основною і додатковою літературою, передбаченою навчальною програмою. Можливі суттєві помилки у виконанні практичних завдань, але студент спроможний усунути їх із допомогою викладача.

	«незадовільно»
	Виставляється студентові, відповідь якого під час відтворення основного програмового матеріалу поверхова, фрагментарна, що зумовлюється початковими уявленнями про предмет вивчення. Таким чином, оцінка «незадовільно» ставиться студентові, який неспроможний до навчання чи виконання фахової діяльності після закінчення закладу вищої освіти без повторного навчання за програмою відповідної дисципліни.


ПОЛІТИКА НАВЧАЛЬНОГО КУРСУ
	Крайні терміни складання та перескладання дисципліни
	Перескладання здійснюється відповідно до графіка

	Правила академічної доброчесності
	Перевірка навчальних робіт на плагіат (згідно Положення про академічну доброчесність і Положення про запобігання та виявлення академічного плагіату в наукових, навчально-методичних, кваліфікаційних та навчальних роботах)

	Вимоги до відвідування
	Пропущені заняття (лікарняні, мобільність і т.ін.) можна відпрацювати, виконавши всі завдання, зазначені в інструкціях до практичних занять, переслати в електронному варіанті на електронну пошту. Здобувачі вищої освіти можуть отримати електронні презентації лекцій і самостійно ознайомитись із матеріалом при об'єктивних причинах пропуску занять.


ПЕРЕВІРЕНО:


 (посада, звання)

_______________________ (__________________)

                                                                         (підпис)                           (прізвище та ініціали) 

________________ 20___ р.

