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Опис навчальної дисципліни 

Мета вивчення навча-

льної дисципліни 

Формування у студентів системи теоретичних знань, вмінь та практичних навичок із 

сукупності комерційних операцій і процесів в оптовій, роздрібній торгівлі, налагоджен-

ня ефективної комерційної діяльності на ринку товарів та послуг . 

Тривалість 
4 кредити ЄКТС/120 годин (лекції 16 год., практичні заняття 32 год., самостійна робота 

72 год.) 

Форми та методи на-

вчання 

Лекції та практичні заняття в аудиторії та виїзні, самостійна робота поза розкладом 

Система поточного та 

підсумкового контро-

лю 

Поточний контроль: відвідування занять; захист домашнього завдання; обговорення 

матеріалу занять; виконання навчальних завдань; доповіді з рефератами та їх обговорен-

ня; тестування; поточна модульна робота 

Підсумковий контроль: екзамен 

Базові знання  

Знання з дисциплін «Організація торгівлі», «Технологія торгівлі та послуг», «Біржова 

діяльність», «Торговельне підприємництво», «Державне регулювання економіки та під-

приємницьке право» 

Мова викладання Українська 

 

Перелік компетентностей, які забезпечує дана навчальна дисципліна, програмні ре-

зультати навчання 

Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 

 використовувати базові знання з торгівлі й умін-

ня критичного мислення, аналізу та синтезу в про-

фесійних цілях (ПР01); 

 застосовувати набуті знання для виявлення, пос-

тановки та вирішення завдань за різних практичних 

ситуацій в торговельній діяльності (ПР02); 

 аналізувати діяльність торговельних підприємств 

(ПР05); 

 вміти працювати в команді, мати навички міжо-

 здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних 

джерел (К06); 

 здатність працювати в команді та автономно (К07); 

 навички використання інформаційних та комунікаційних тех-

нологій (К08); 

 навички міжособистісної взаємодії (K12); 

 здатність критично осмислювати теоретичні засади торговель-

ної діяльності (К13); 

 здатність здійснювати діяльність у взаємодії суб’єктів ринко-

http://www.commerce.puet.edu.ua/


Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 
собистісної взаємодії, які дозволяють досягти про-

фесійних цілей. (ПР06); 

 вміти вирішувати професійні завдання з органі-

зації діяльності торговельних структур і 

розв’язувати проблеми у кризових ситуаціях з ура-

хуванням зовнішніх та внутрішніх впливів (ПР 17); 

 демонструвати вміння оцінювання кон’юнктури 

ринків та результатів діяльності торговельних струк-

тур з урахуванням ризиків (ПР20) 

вих відносин (К15); 

 здатність застосовувати інноваційні підходи в діяльності тор-

говельних структур  (К16); 

 здатність визначати і виконувати професійні завдання з органі-

зації діяльності торговельних структур (К19); 

 здатність до оцінювання кон'юнктури ринків і результатів дія-

льності у сфері торгівлі з урахуванням ризиків (К22). 

 

Тематичний план навчальної дисципліни 

 

Назва теми Види робіт Завдання самостійної роботи у розрізі тем 

Модуль 1. Науково-теоретичні основи комерційної діяльності . Комерційна діяльність на оптовому ринку товарів 

та послуг 

Тема 1. Науково-

теоретичні основи 

комерційної діяльно-

сті на ринку товарів 

та послуг 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування 

Підготувати реферати на теми «1. Передумови та тенде-

нції розвитку комерційної діяльності в Україні», «Стиму-

люючі і стримуючі чинники розвитку комерційної діяль-

ності», «Основні вимоги до об'єктів комерційної діяльно-

сті» 

Тема 2. Інфраструк-

турне забезпечення 

комерційної діяльно-

сті на оптовому рин-

ку. Система зв'язків 

на оптовому ринку та 

їх правове регулю-

вання. 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування 

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 комер-

ційних переговорів та її особливості залежно від видів 

переговорів», «Порядок ведення переговорів». 

Тема 3. Оптові заку-

півлі товарів та їх 

комерційне забезпе-

чення. 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; виконання навчаль-

них завдань; завдання самостійної 

роботи; тестування 

Підготувати презентації на теми: «Джерела оптових заку-

півель товарів» (на прикладі конкретної торгового підпри-

ємства), «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 (тенде-

рах)», «Угоди з давальницькою сировиною». 

Тема 4. Формування 

асортименту товарів 

в оптовій торгівлі. 

Управління товар-

ними запасами. 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування; 

Підготувати презентації на теми: «Виробничий і торго-

вий 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). 

Тема 5. Організація 

оптового продажу 

товарів. Види і фор-

ми послуг на опто-

вому ринку 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування; 

поточна модульна робота 

Підготувати презентації на теми: «Дрібнооптова форма 

продажу товарів» (на прикладі конкретного торгового 

підприємства), «Посередницько-торговельні оптові пос-

луги», «Інженерно-технічні (інжинірингові) оптові пос-

луги», «Послуги оренди на оптовому ринку». 

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

Тема 6. Особливості 

комерційної діяльно-

сті в роздрібній тор-

гівлі. Формування 

асортименту товарів 

у роздрібній торго-

вельній мережі 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування; 

Провести дослідження на теми «Чинники і умови розвит-

ку комерційної діяльності в сфері роздрібної торгівлі», 

«Вплив чинників на формування асортименту товарів у 

торговельній мережі магазинів різних форматів (на влас-

ний вибір)», «Застосування інформаційних та інновацій-

них технологій в процесі формування асортименту това-

рів у роздрібній торговельній мережі», «Особливості 



Назва теми Види робіт Завдання самостійної роботи у розрізі тем 

формування асортименту товарів у різних типах магази-

нів (на власний вибір)». 

Тема 7. Стратегія 

роздрібного продажу 

товарів. Система 

послуг у роздрібній 

торгівлі 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування; 

Підготувати презентації на теми «Розширення сервісного 

обслуговування як ефективний засіб конкурентної боро-

тьби за покупця», «Чинники, що впливають на ефектив-

ність роздрібного продажу товарів» (на прикладі конкре-

тного торгового підприємства), «Впровадження іннова-

ційних технологій в процес обслуговування покупців в 

магазині», «Створення сприятливих умов та стимулю-

вання продажу послуг» (на прикладі конкретного торго-

вого підприємства), «Ризики покупців під час придбання 

послуг». 

Тема 8. Комерційний 

ризик і шляхи його 

пом'якшення 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування; 

Провести дослідження на теми «Зони ризику торговель-

ного підприємства», «Вимірювання ризику». «Методи 

аналізу ступеня ризику» (на прикладі конкретного торго-

вого підприємства), «Страхування ризику» (на прикладі 

конкретного торгового підприємства). 

Тема 9. Ефективність 

комерційної діяльно-

сті 

Відвідування занять; захист домаш-

нього завдання; обговорення матеріа-

лу занять; виконання навчальних 

завдань; завдання самостійної роботи; 

тестування; 

поточна модульна робота 

Провести дослідження на теми «Суть ефективності коме-

рційної діяльності» (на прикладі конкретного торгового 

підприємства), «Принципи формування систем показни-

ків ефективності» (на прикладі конкретного торгового 

підприємства). 

 

Інформаційні джерела 

 
1. Комерційна діяльність [Текст] : навчально-методичний посібник для самостійного вивчення дисципліни за кредит-

но-модульною системою організації навчального процесу / О. М. Михайленко. – Полтава : ПУЕТ, 2014. – 198 с. 

2. Комерційна діяльність [Текст] : навч. посібник / Я.М. Антонюк ; І. М. Шиндировський. – Львів : Магнолія-2006 , 

2011. – 332 с. 

3. Комерційна діяльність [Текст] : підручник / за ред. В.В. Апопій ; С.Г. Бабенко ; Я.А. Гончарук ; [та ін.]. – 2-ге вид., 

перероб., доп. – К. : Знання, 2008. – 558 с. 

4. Комерційна діяльність [Текст] : підручник / за ред. П. Ю. Балабана. – Харків : Світ книг, 2015. – 452 с.  

 

Програмне забезпечення навчальної дисципліни 

 Пакет програмних продуктів Microsoft Office.  

 

Політика вивчення навчальної дисципліни та оцінювання 

 Політика щодо термінів виконання та перескладання: завдання, які здаються із порушенням термінів без поважних 

причин, оцінюються на нижчу оцінку (75 % від можливої максимальної кількості балів за вид діяльності). Перескла-

дання модулів відбувається із дозволу провідного викладача за наявності поважних причин (наприклад, лікарняний). 

 Політика щодо академічної доброчесності: списування під час виконання поточних модульних робіт та тестування 

заборонено (в т. ч. із використанням мобільних девайсів). Мобільні пристрої дозволяється використовувати лише під 

час он-лайн тестування та підготовки практичних завдань в процесі заняття. 

 Політика щодо відвідування: 

відвідування занять є обов’язковим компонентом. За об’єктивних причин (наприклад, хвороба, працевлаштування, 

стажування) навчання може відбуватись в он-лайн формі (Moodle) за погодженням із провідним викладачем. 

 Політика зарахування результатів неформальної освіти: http://puet.edu.ua/uk/publichna-informaciya 

 

Оцінювання 
Підсумкова оцінка за вивчення навчальної дисципліни розраховується через поточне оцінювання та екзамен 

Види робіт 
Максимальна кі-

лькість балів 

Модуль 1 (теми 1-5): відвідування занять (5 балів); виконання навчальних завдань (5 балів); за-

вдання самостійної роботи (5 балів); тестування (10 бали); поточна модульна робота (5 балів) 
30 

Модуль 2 (теми 6-9): відвідування занять (4 балів); виконання навчальних завдань 4; завдання 

самостійної роботи (4 балів); тестування (10 бали); поточна модульна робота (8 балів) 
30 

http://catalog.uccu.org.ua/opacunicode/index.php?url=/auteurs/view/18378/source:default


Екзамен 40 

Разом 100 

 

Шкала оцінювання здобувачів вищої освіти за результатами вивчення навчальної дисципліни 

Сума балів за всі види 
навчальної діяльності 

Оцінка за шка-
лою 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 навча-

льної дисципліни 

 


