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Розділ 1. Опис навчальної дисципліни 

Таблиця 1 - Опис навчальної дисципліни Комерційна діяльність 

Місце у структурно- 
логічній схемі 
підготовки 

Пререквізити: Організація торгівлі, Організація бізнесу, 
Біржова діяльність 
Постреквізити: - 

Мова викладання Українська 

Статус дисципліни: обов’язкова 

Курс/семестр вивчення 4/8 

Кількість кредитів ЄКТС/кількість модулів 4/2 

Денна форма навчання: 

Кількість годин: – загальна кількість:  120 год. 

- лекції: 16 год. 

- практичні заняття: 32 год. 

- самостійна робота: 72 год. 

- вид підсумкового контролю (ПМК, екзамен): ПМК 

Заочна форма навчання: 

Кількість годин: – загальна кількість: 120 год. 

- лекції: 6 год. 

- практичні заняття: 2 год. 

- самостійна робота: 112 год. 

- вид підсумкового контролю (ПМК, екзамен): ПМК 

 
Розділ 2. Перелік коментентностей, які забезпечує дана навчальна дисципліна, програмні 

результати навчання 

Метою вивчення навчальної дисципліни Комерційна діяльність є формування у 

студентів системи теоретичних знань, вмінь та практичних навичок із сукупності 

комерційних операцій і процесів в оптовій, роздрібній торгівлі, налагодження ефективної 

комерційної діяльності на ринку товарів та послуг. 

 

Таблиця 2 - Перелік коментентностей, які забезпечує дана навчальна дисципліна, програмні 

результати навчання 

Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 

 використовувати базові знання з торгівлі й уміння 

критичного мислення, аналізу та синтезу в професійних 

цілях (ПР01); 

 застосовувати набуті знання для виявлення, постановки 
та вирішення завдань за різних практичних ситуацій в 

торговельній діяльності (ПР02); 

 організовувати пошук, самостійний відбір, якісну 

обробку інформації з різних джерел для формування банків 

даних в сфері торгівлі (ПР05); 

 вміти працювати в команді, мати навички 

міжособистісної взаємодії, які дозволяють досягти 

професійних цілей. (ПР06); 

 мати концептуальні наукові та практичні знання у сфері 

торгівлі, необхідні для подальшого використання на 

практиці (ПР11) 

 вирішувати професійні завдання з організації діяльності 

торговельних структур і розв’язувати проблеми у кризових 

ситуаціях з урахуванням зовнішніх та внутрішніх впливів 

(ПР 17); 

 демонструвати вміння оцінювання кон’юнктури ринків та 

 здатність до абстрактного мислення, аналізу та 

синтезу (ЗК1) 

 здатність застосовувати отримані знання в 

практичних ситуаціях (ЗК2) 

 здатність до пошуку, оброблення та аналізу 

інформації з різних джерел (ЗК6); 

 здатність працювати в команді (ЗК7); 

 здатність ухвалювати рішення та діяти, 

дотримуючись принципу неприпустимості корупції та 

будь-яких інших провів недоброчесності  (ЗК13); 

 критичне осмислення теоретичних засад 

торговельної діяльності (СК01); 

 здатність обирати та використовувати відповідні 

методи, інструментарій для обґрунтування рішень щодо 

функціонування торговельних структур (СК02) 

 здатність здійснювати діяльність у взаємодії 

суб’єктів ринкових відносин (СК03); 

 здатність застосовувати інноваційні підходи в 

діяльності торговельних структур  (СК04); 

 здатність визначати і виконувати професійні 
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Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 
результатів діяльності торговельних структур з урахуванням 

ризиків (ПР20); 

 застосовувати набуті знання для запобігання корупції та 

будь-яким проявам недоброчесності в торговельній 

діяльності (ПР21). 

завдання з організації діяльності торговельних структур 

(СК07); 

 здатність до оцінювання кон'юнктури ринків і 

результатів діяльності у сфері торгівлі з урахуванням 

ризиків (СК10). 
 

Розділ 3. Програма навчальної дисципліни 

Модуль 1. Науково-теоретичні основи комерційної діяльності . Комерційна діяльність 

на оптовому ринку товарів та послуг 

1. Науково-теоретичні основи комерційної діяльності на ринку товарів та послуг 

Комерційна діяльність як навчальна дисципліна, зв'язок з суміжними дисциплінами. Методи 

і прийоми пізнання комерційної діяльності. Поняття, сутність та роль комерційної діяльності. 

Функції, завдання комерційної діяльності. 

Комерційний процес. Комерційна операція. Структура комерційної діяльності. Елементи 

комерційної діяльності. Принципи комерційної діяльності. 

Передумови та тенденції розвитку комерційної діяльності в Україні. Стимулюючі і 

стримуючі чинники розвитку комерційної діяльності. Зовнішні і внутрішні чинники. 

Види і класифікація суб'єктів комерційної діяльності. Товар і послуга як об'єкт комерційної 

діяльності. Комерційна класифікація товарів. Характеристика особливих видів об'єктів комерційної 

діяльності. Нерухомість. Оренда. Результати інтелектуальної праці. Товарний знак. Основні вимоги 

до об'єктів комерційної діяльності. 

Поняття комерційної інформації. Забезпечення захисту комерційної таємниці. 

2. Інфраструктурне забезпечення комерційної діяльності на оптовому ринку. Система 

зв'язків на оптовому ринку та їх правове регулювання 

Ринкова інфраструктура. Суть, зміст і завдання інфраструктури оптового ринку. Основні і 

загальні елементи інфраструктури оптового ринку.  

Комерційні служби суб'єктів оптового ринку. Функції комерційних служб, зміст їх роботи. 

Взаємодія комерційних служб суб'єктів оптового ринку з елементами ринкової інфраструктури. 

Господарські зв'язки суб'єктів оптового ринку: значення, види. Класифікація господарських 

зв'язків. Організаційно-правове регулювання взаємодії суб'єктів на оптовому ринку. Господарські 

договори в діяльності суб'єктів оптового ринку. Зміст і обґрунтування конкретних умов договору 

поставки. Відмінності між договором поставки і договором купівлі-продажу Порядок укладання, 

зміни та розірвання договору поставки.. Комерційні спори і суперечки, пов'язані з укладанням і 

виконанням господарських договорів. Порядок розв'язання і вирішення спорів і суперечок у 

комерційній практиці. 

Загальні норми ведення комерційних переговорів, їх значення та визначення осіб для ведення 

переговорів. Підготовка до комерційних переговорів та її особливості залежно від видів переговорів. 

Оформлення результатів комерційних переговорів. Оформлення протоколу про наміри. 

Оформлення попереднього договору. 

3. Оптові закупівлі товарів та їх комерційне забезпечення 

Оптові закупівлі: їх суть, мета та принципи здійснення. 

Планування закупівель товарів. Етапи проведення закупівель товарів 

Вивчення джерел оптових закупівель. Критерії вибору постачальників товарів. Методи 

аналізу і оцінки постачальників. 

Оперативний облік і контроль оптових закупівель товарів, їх значення і завдання. Організація 

оперативного контролю за закупівлями і надходженням товарів. 

Сутність і переваги організації закупівель товарів на основі прямих зв'язків. Умови 

застосування прямих зв'язків. 

Економічне обґрунтування партій товарів, що закуповуються. Оптимальний розмір 

замовлення. 

Способи оптових закупівель. Організація закупівель товарів на оптових ярмарках. Оптові 

закупівлі товарів на аукціонах і комерційних торгах (тендерах). Оптові закупівлі товарів на біржах і 

через брокерські контори.  Оптові закупівлі товарів у закордонних фірм. Електронні закупівлі.  
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4. Формування асортименту товарів в оптовій торгівлі. Управління товарними 

запасами. 

Асортимент і номенклатура товарів: поняття і основи класифікації. Виробничий і торговий 

асортимент. Завдання перетворення виробничого асортименту в оптовій ланці. Порядок формування 

та регулювання асортименту товарів на оптових підприємствах. Основні напрями асортиментної 

політики в оптовій торгівлі.  

Значення товарних запасів та управління ними в оптовій торгівлі. Моделі оптимізації запасів. 

Встановлення оптимального розміру запасів. Оперативний облік і контроль за запасами. 

Регулювання товарних запасів. Оперативне маневрування товарними запасами. Комерційні форми і 

методи нормалізації товарних запасів.  

5. Організація оптового продажу товарів. Види і форми послуг на оптовому ринку. 

Суть оптового продажу. Види оптового обороту: складський і транзитний товарооборот, 

комерційне обґрунтування їх вибору. Організація та методи продажу товарів зі складів оптових 

підприємств. Прогресивні методи оптового продажу товарів зі складів та їх комерційне 

забезпечення. Дрібнооптова форма продажу товарів.  

Стимулювання та активізації оптового продажу. 

Передумови формування ринку оптових послуг і їх класифікація. Складові елементи ринку 

оптових послуг. Організація і комерційне забезпечення торгівлі послугами на оптовому ринку. 

Посередницько-торговельні оптові послуги. Інженерно-технічні (інжинірингові) оптові послуги. 

Послуги оренди на оптовому ринку. Соціально-економічна ефективність торгівлі оптовими 

послугами. 

Модуль 2. Комерційна діяльність у роздрібній торгівлі. Ефективність комерційної 

діяльності 

6. Особливості комерційної діяльності в роздрібній торгівлі. Формування асортименту 

товарів у роздрібній торговельній мережі. 
Зміст комерційної діяльності в роздрібній торгівлі. Чинники і умови розвитку комерційної 

діяльності в сфері роздрібної торгівлі. Суть, поняття і зміст асортиментної політики в роздрібній 

торгівлі Формування асортименту товарів у роздрібній торговельній мережі. Вплив чинників на 

формування асортименту товарів у торговельній мережі. 

Стратегії формування асортименту товарів у роздрібній мережі. Методологічні підходи до 

формування асортименту товарів у магазинах Принципи формування асортименту. Етапи 

формування асортименту. Асортиментна матриця. Особливості формування асортименту товарів у 

магазинах різних форматів. Регулювання і контроль асортименту товарів у торговельній мережі.  
7. Стратегія роздрібного продажу товарів. Система послуг у роздрібній торгівлі. 
Чинники, що впливають на ефективність роздрібного продажу товарів. Сутність і зміст 

стратегій роздрібного продажу товарів. Критерії вибору стратегії роздрібного продажу товарів 
торговельним підприємством. Базові стратегії роздрібних компаній. Оптимізація цін, цінових 
дисконтів, споживчих кредитів та обсягів роздрібного продажу товарів. Асортимент торговельних 
послуг та його класифікація  

Організація сервісного обслуговування. Стандарти обслуговування. 
Створення сприятливих умов та стимулювання продажу послуг Ризики покупців під час 

придбання послуг.  
Створення комунікацій зі споживачами і формування іміджу роздрібної компанії.  

8. Комерційний ризик і шляхи його пом'якшення. 
Суть комерційного ризику. Основні причини виникнення ризику. Види ризиків та їх 

характеристика. Аналіз і оцінка комерційного ризику. Зони ризику. Вимірювання ризику. Методи 
аналізу ступеня ризику. Якісний та кількісний аналіз ризику. Статистичний, експертний та 
аналітичний методи кількісного аналізу ризику. 

Зниження ризиків. Способи зниження ступеня ризику: уникнення та попередження, 
диверсифікація, страхування, одержання додаткової інформації під час обрання варіантів рішень, 
створення запасів. Страхування ризику. 

9. Ефективність комерційної діяльності. 
Суть ефективності комерційної діяльності. Види ефективності комерційної діяльності. 

Критерії ефективності комерційної діяльності. 
Показники ефективності комерційної діяльності Класифікація показників Інтегральний, 

узагальнюючий та специфічні показники. Принципи формування систем показників ефективності. 
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Розділ 4. Тематичний план навчальної дисципліни 

Таблиця 4 -Тематичний план навчальної дисципліни Комерційна діяльність  для студентів 

денної  форми навчання 
 

 
Назва теми 

(лекції) та питання теми 

(лекції) 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

 
Назва теми та питання 

семінарського, практичного або 

лабораторного заняття 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

 
Завдання 

самостійної роботи 

в розрізі тем 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

Модуль 1. Науково-теоретичні основи комерційної діяльності. Комерційна діяльність на 
оптовому рику товарів та послуг 

Тема 1. Науково-теоретичні 

основи комерційної 

діяльності на ринку товарів 
та послуг 
1. Поняття та зміст 
комерційної діяльності на 
ринку товарів та послуг. 
2. Суб'єкти і об'єкти і 
комерційної діяльності, їх 
класифікація. 
3. Принципи комерційної 
діяльності торговельного 
підприємства. 

2 Практичне заняття. Науково-
теоретичні основи комерційної 
діяльності на ринку товарів і послуг. 
1. Поняття, зміст КД. 
2. Завдання та цілі КД. 
3. Виді і класифікація суб’єктів КД. 
4. Товар як об’єкт КД. 
5. Комерційна класифікація товарів. 
6. Принципи КД. 

2 Підготувати реферати 

на теми «Передумови 

та тенденції розвитку 

комерційної діяльності 

в Україні», 

«Стимулюючі і 

стримуючі чинники 

розвитку комерційної 
діяльності», «Основні 

вимоги до об'єктів 

комерційної 

діяльності» 

8 

Тема 2. Інфраструктурне 

забезпечення комерційної 

діяльності на оптовому 
ринку. Система зв'язків на 

оптовому ринку та їх 

правове регулювання. 
1. Поняття та сутність 
оптового ринку. 
2. Оптові торговельні 
підприємства та їх 
класифікація. 
3. Інфраструктура оптового 
ринку. 
4. Поняття та класифікація 
господарських зв’язків. 
5. Сутність регулювання 
господарських зв’язків 
суб’єктів оптового ринку. 
Нормативні документи, що 
регулюють господарську 
діяльність  суб’єктів 
оптового ринку. 
6. Сутність, види і функції 
господарських договорів. 
7. Особливості укладання 
договору поставки. 

2 Практичне заняття 1.  
Інфраструктурне забезпечення 

комерційної діяльності на оптовому 
ринку.  
1. Поняття та сутність оптового ринку. 

2. Оптові торговельні підприємства та 

їх класифікація. 

3. Інфраструктура оптового ринку. 

Практичне заняття 2. Система 
зв’язків на оптовому ринку та їх 

правове регулювання. Особливості 

укладання договору поставки. 
Ділова гра «Ведення переговорів» 
1. Поняття і класифікація 

господарських зв’язків суб’єктів 

оптового ринку. 

2. Сутність та регулювання 

господарських зв’язків суб’єктів 

оптового ринку. 

3. Нормативні документи, що 

регулюють господарські зв’язка. 

4. Сутність, види та функції 

господарських договорів. 
5. Особливості укладання договору 

поставки. 

2 
 
 
 
 
 
 
 
2 

 

Підготувати 

презентації на теми 

«Суть, зміст і завдання 

інфраструктури 

оптового ринку. Склад 

інфраструктури та 

основні форми 

складових елементів», 

«Суть і функції 

договорів. Види 
господарських 

договорів. Контракти. 

Угоди. Класифікація 

договорів», 

«Підготовка до 

комерційних 

переговорів та її 

особливості залежно 

від видів переговорів», 

«Порядок ведення 

переговорів». 

8 
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Тема 3. Оптові закупівлі 

товарів та їх комерційне 

забезпечення. 
1. Організація системи 
інформації на оптових 
торговельних 
підприємствах.  
2. Джерела ринкової 
інформації. 
3. Сутність, принципи, зміст 
та оперативне планування 
закупівельної роботи.  
4. Методи закупівель.  
5. Джерела закупівель. 

2 Практичне заняття 1.  Оптові 

закупівлі та їх комерційне 

забезпечення.  
1. Організація системи інформації на 

оптових торговельних підприємствах. 

2. Джерела ринкової інформації. 

3. Сутність, принципи та зміст 

закупівельної роботи 

4. Методи закупівель. 

5. Оперативне планування оптових 

закупівель. 

Практичне заняття 2. Джерела 
оптових закупівель. 
1. Оптові закупівлі на виставках, 

ярмарках, біржах, тендерах.  
2. Міні-кейс  «Проблеми з 

закупівлями». 

2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2 

Підготувати 

презентації на теми: 

«Джерела оптових 

закупівель товарів» (на 

прикладі конкретної 

торгового 

підприємства), 

«Сутність і переваги 

організації закупівель 

товарів на основі 
прямих зв'язків. Умови 

застосування прямих 

зв'язків» (на прикладі 

конкретного 

підприємства), «Оптові 

закупівлі товарів на 

аукціонах і 

комерційних торгах 

(тендерах)», «Угоди з 

давальницькою 

сировиною». 

8 

Тема 4. Формування 

асортименту товарів в 

оптовій торгівлі. Управління 

товарними запасами. 
1. Принципи формування 
асортименту товарів в 
оптовій торгівлі. 
2. Чинники, що впливають 
на формування асортимент 
товарів в оптовій торгівлі. 
3. Етапи формування 
асортименту товарів в 
оптовій торгівлі. 
4. Управління асортиментом 
товарів в оптовій торгівлі. 
5. Значення товарних 
запасів та управління ними в 
оптовій торгівлі. 
6. Моделі оптимізації 
товарних запасів. 

2 Практичне заняття 1. Формування 

асортименту товарів в оптовій 

торгівлі.  
1. Сутність і принципи формування 

асортименту в оптовій торгівлі. 

2. Чинники, що впливають на 
формування асортименту товарів. 

3. Асортиментна політика оптового 

підприємства. 

Практичне заняття 2.  Управління 

товарними запасами. Моделі 
оптимізації товарних запасів. 
1. Значення товарних запасів та 

управління ними в оптовій торгівлі. 

2. Стратегії управління товарними 

запасами. 

3. Вартість розміщення замовлення. 

4. Витрати на зберігання.  

5. Обмеження для використання моделі 

Уілсона. 

2 
 
 
 
 
 
 
 
 
2 

Підготувати 
презентації на теми: 
«Виробничий і 
торговий асортимент. 
Завдання 
перетворення 
виробничого 
асортименту в оптовій 
ланці» (на прикладі 
конкретного торгового 
підприємства), 
«Значення товарних 
запасів та управління 
ними в оптовій 
торгівлі», «Комерційні 
форми і методи 
нормалізації товарних 
запасів», 
«Прискорення 
оборотності товарів» 
(на прикладі 
конкретного торгового 
підприємства). 
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Тема. 5. Організація 

оптового продажу товарів. 

Види і форми послуг на 
оптовому ринку. 

1. Сутність оптового 

продажу товарів, види 

оптового товарообороту. 
2. Методи оптового 

продажу товарів зі складів 

оптових підприємств.  
3. Активізація і 

стимулювання оптового 

продажу товарів. 
4. Організація системи 

послуг оптових 

торговельних підприємств.  

2 Практичне заняття 1. Організація 

оптового продажу товарів. Методи 

оптового продажу. 
1. Види оптового обороту. 

2. Форми оптового продажу. 
3. Методи оптового продажу. 
4. Активізація оптового продажу. 
5. Стимулювання оптового продажу. 

Практичне заняття 2. Види і 

форми послуг на оптовому ринку. 
1. Види послуг на оптовому ринку. 
2. Особливості надання послуг на 

оптовому ринку 

 

 

 

2 
 
 
 
 
 
 
 
2 

Підготувати 

презентації на теми: 

«Дрібнооптова форма 

продажу товарів» (на 

прикладі конкретного 

торгового 

підприємства), 

«Посередницько-

торговельні оптові 

послуги», «Інженерно-

технічні 

(інжинірингові) оптові 
послуги», «Послуги 

оренди на оптовому 

ринку». 

8 

Разом по модулю 1 10  18  40 



9  

 
Назва теми 

(лекції) та питання теми 

(лекції) 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

 
Назва теми та питання 

семінарського, практичного або 

лабораторного заняття 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

 
Завдання 

самостійної роботи 

в розрізі тем 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

Модуль 2. Комерційна діяльність у роздрібній торгівлі. Ефективність комерційної діяльності 

Тема. 6. Особливості 

комерційної діяльності в 

роздрібній торгівлі. 
Формування асортименту 

товарів у роздрібній 

торговельній мережі. 
1. Функції роздрібних 
компаній в організації 
закупівель продукції. 
2. Особливості взаємодії 
роздрібних торговельних 
підприємств з 
постачальниками. 
3. Формування асортименту 
та асортиментна політика 
роздрібних торговельних 
підприємств. 
4. Етапи формування 
асортименту на 
підприємствах роздрібної 
торгівлі. 
5. Розробка асортиментних 
переліків на підприємствах 
роздрібної торгівлі. 

2 Практичне заняття 1. Особливості 

комерційної діяльності в роздрібній 

торгівлі. 
1. Функції роздрібних компаній в 

організації закупівель продукції. 
2. Особливості взаємодії роздрібних 

підприємств з постачальниками. 

3. Організація постачання товарів у 

торговельну мережу. 

Практичне заняття 2. Формування 

асортименту товарів у роздрібній 
торговельній мережі. 
1. Сутність і зміст асортиментної 

політики в роздрібній торгівлі. 

2. Складання асортиментної матриці. 

3. Чинники, що впливають формування   

на асортимент товарів 

4. Принципи складання LIM-плану 

роздрібним торговельним підприємст-

вом. 

2 
 
 
 
 
 
 
 
 
2 
 

Провести дослідження 
на теми «Чинники і 

умови розвитку 

комерційної діяльності 

в сфері роздрібної 

торгівлі», «Вплив 

чинників на 

формування 

асортименту товарів у 

торговельній мережі 

магазинів різних 

форматів (на власний 
вибір)», «Застосування 

інформаційних та 

інноваційних 

технологій в процесі 

формування 

асортименту товарів у 

роздрібній 

торговельній мережі», 

«Особливості 

формування 

асортименту товарів у 

різних типах магазинів 
(на власний вибір)». 
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Тема 7. Стратегія 

роздрібного продажу 

товарів. Система послуг у 
роздрібній торгівлі. 
1. Сутність роздрібного 
продажу товарів. 
2. Стратегії продажу товарів 
торговельними 
підприємствами. 
3. Цінові стратегії 
роздрібних торговельних 
підприємств. 
4. Створення комунікацій зі 
споживачами і формування 
іміджу роздрібної компанії. 
5. Методи підвищення 
ефективності продаж в 
роздрібній торговельний 
мережі 

2 Практичне заняття 1. Стратегія 

роздрібного продажу товарів.  
1. Цілі роздрібного продажу товарів. 

2. Процес стратегічного планування 

продажу товарів. 

3. Критерії вибору стратегії 
роздрібного продажу товарів. 

Практичне заняття 2.  Система 

послуг в роздрібній торгівлі. 
1. Створення комунікації зі 

споживачами. 

2. Формування іміджу роздрібної 

компанії.  
3. Методи підвищення ефективності 

продаж в роздрібній торговельний 

мережі. 

4. Міні-кейс «Немає «золотих» 

продаж» 

5. Міні-кейс «Служба доставки» 

2 
 
 
 
 
 
 
2 

Підготувати 
презентації на теми 
«Розширення 
сервісного 
обслуговування як 
ефективний засіб 
конкурентної боротьби 
за покупця», 
«Чинники, що 
впливають на 
ефективність 
роздрібного продажу 
товарів» (на прикладі 
конкретного торгового 
підприємства), 
«Впровадження 
інноваційних 
технологій в процес 
обслуговування 
покупців в магазині», 
«Створення 
сприятливих умов та 
стимулювання 
продажу послуг» (на 
прикладі конкретного 
торгового 
підприємства), 
«Ризики покупців під 
час придбання 
послуг». 

8 
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Тема 8. Комерційний ризик і 

шляхи його пом'якшення. 
1. Сутність комерційного 
ризику. 
2. Види ризику, їх 
характеристика. 
3. Аналіз і оцінка 
комерційного ризику. 
4. Способи зниження 
ступеня ризику. 

1 Практичне заняття 1. 

Комерційний ризик і шляхи його 

пом'якшення. 
1. Сутність та функції комерційного 

ризику. 

2. Принципи та розробка стратегії 

управління комерційними ризиками. 

3. Оцінювання комерційного ризику. 

4. Зниження комерційних ризиків.  

5. Міні-кейс «З’явився брак». 

Практичне заняття 2.  

Ділова гра: «Закупівельна діяльність 

супермаркетів» 

2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2 

Провести дослідження 
на теми «Зони ризику 
торговельного 
підприємства», 
«Вимірювання 
ризику». «Методи 
аналізу ступеня 
ризику» (на прикладі 
конкретного торгового 
підприємства), 
«Страхування ризику» 
(на прикладі 
конкретного торгового 
підприємства). 

8 

Тема 9. Ефективність 

комерційної діяльності. 
1. Ефекти комерційної 
діяльності. 
2. Показники ефективності 
комерційної діяльності. 

 

1 Практичне заняття 1. Види і 

критерії ефективності комерційної 

діяльності.  
1. Сутність ефективності комерційної 

діяльності. 

2. Ефекти комерційної діяльності. 

Система показників соціально-
економічної ефективності комерційно 

діяльності. 

3. Міні-кейс «Територія металу» 

 

2 Провести дослідження 
на теми «Суть 
ефективності 
комерційної 
діяльності» (на 
прикладі конкретного 
торгового 
підприємства), 
«Принципи 
формування систем 
показників 
ефективності» (на 
прикладі конкретного 
торгового 
підприємства). 

8 

Разом по модулю 2 6  14  32 

Всього 16  32  72 

 

Розділ 5 Оцінювання результатів навчання 

Таблиця 5 – Розподіл балів за результатами вивчення навчальної дисципліни навчання 

Види робіт Максимальна кількість балів 
Модуль 1 (теми 1-5): відвідування занять (5 балів); виконання 
навчальних завдань (5 балів); завдання самостійної роботи (5 
балів); тестування (20 бали); поточна модульна робота (15 балів) 

50 

Модуль 2 (теми 6-9): відвідування занять (4 балів); виконання 
навчальних завдань 4; завдання самостійної роботи (4 балів); 
тестування (23 бали); поточна модульна робота (15 балів) 

50 

Разом 100 

 

Таблиця 6 - Шкала оцінювання знань здобувачів вищої освіти за результатами 

вивчення навчальної дисципліни 

Сума балів за всі види 

навчальної діяльності 

Оцінка 

за 

шкалою 

ЄКТС 

 

Оцінка за національною шкалою 

90-100 А Відмінно 

82-89 В Дуже добре 

74-81 С Добре 

64-73 D Задовільно 

60-63 Е Задовільно достатньо 

35-59 FX Незадовільно з можливістю повторного складання 

0-34 F 
Незадовільно з обов’язковим повторним вивченням 

дисципліни 
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