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1.Опис навчальної дисципліни 

«Управління продажами» 

Галузь знань,  спеціальність, освітня програма, освітній ступінь 

Освітній ступінь Бакалавр 

 

Спеціальність 076 Підприємництво торгівля та біржова діяльність 

Освітня програма Підприємництво торгівля та біржова діяльність  

Характеристика навчальної дисципліни 

Вид Обов`язкова 

Загальна кількість годин 150 

Кількість кредитів ЕСТS 5 

Кількість змістових модулів 2 

Курсовий проект (робота) - 

Форма контролю Екзамен 

Показники навчальної дисципліни для денної та заочної форми навчання 

 Денна Заочна 

Рік підготовки (курс) - _ 

Семестр - _ 

Лекційні заняття - 8 

Семінарські, практичні заняття - 8 

Самостійна робота - 134 

Кількість тижневих аудиторних годин -  

 



1. Мета, завдання та компетентності навчальної дисципліни 

 

Метою викладання навчальної дисципліни є формування у майбутніх студентів 

теоретичної та практичної бази з питань управління продажами з врахуванням сучасних 

методів та технологій організації торговельної діяльності. 

  

Основними завданнями курсу є: 

- розкриття сутності організації торговельного процесу, її необхідності для 

ефективного функціонування будь-якої торгової точки; 

- ознайомлення з організаційної будовою торгового залу,  організацією 

складської мережі та інших елементів торговельної інфраструктури;  

- засвоєння знань, щодо роботи торговельного та обслуговуючого персоналу для 

ефективної організації продаж в торговій точці;  тощо. 

 

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен  

знати:  

 необхідність управління продажами торгової точки для підвищення ефективності її 

роботи;  

 етапи просування на шляху від виробництва до споживання, проблеми які 

виникають в ланцюгах постачань й зокрема в продовольчому ланцюгу;  

 управління продажами в  оптовій та роздрібній торгівлі;  

 технології активізації торгівлі завдяки зовнішній та внутрішній рекламі, 

промоціям, тощо;  

 раціональні методи товаропостачання, оптимальні його параметри, тощо;  

 

вміти:  

✓ організовувати оптимальні методи продажу товарів в сфері оптової та роздрібної 

торгівлі;  

✓ розробляти пропозиції щодо організації нових прогресивних форм торгівлі, 

використання технологій електронної комерції;  

 оптимізувати роботу персоналу для підвищення ефективності продажу товарів 

та послуг;  

✓ оптимізувати торгово-технологічні рішення у просуванні товарів на ринок;  

✓ організовувати ефективні торгово-технологічні операції в магазині та на складі;   

✓ здійснювати заходи щодо підвищення якості торговельного обслуговування 

споживачів. 

 

Набуття компетентностей: 

 загальні компетентності (ЗК): 

ЗК 2. Здатність застосовувати отримані знання в практичних ситуаціях.  

ЗК 5. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій.  

ЗК 8. Здатність виявляти ініціативу та підприємливість.  

 фахові  (спеціальні) компетентності (ФК): 
СК 2. Здатність обирати та використовувати відповідні методи, інструментарій для 

обґрунтування рішень щодо створення, функціонування підприємницьких, 

торговельних і біржових структур.  

СК 3. Здатність здійснювати діяльність у взаємодії суб’єктів ринкових відносин 

СК 7. Здатність визначати і виконувати професійні завдання з організації 

діяльності підприємницьких, торговельних та біржових структур.  



3. Програма та структура навчальної дисципліни  

 

Тема 1. Сутність управління продажами торговельного підприємства 

 Управляння продажами торговельного підприємства, як чинник підвищення 

ефективності його роботи. Основні форми продажу товарів: роздрібна торгівля, 

позамагазинні форми торгівлі; торгівля на ринках, тощо.  

 

Тема 2. Товарооборот (товарообіг) торговельного підприємства 

Сутність поняття товарооброту  (товарообігу) торговельного підприємства. 

Валовий товарооборот, чистий товарооборот. Сутність поняття «товаропостачання» та 

основні вимоги до його організації. Прямі та опосередковані господарські зв’язки: 

особливості та визначальні фактори їх вибору. Сутність поняття «товарорух», його 

складові елементи і принципи раціональної організації. Форми товароруху і фактори, що 

визначають їх вибір. Чинники впливу на товарооборот.  

 

Тема 3. Управління продажами роздрібного магазину 

 Сутність та зміст торгово-технологічного процесу в магазині. Фактори, що 

впливають на зміст торгово-технологічного процесу в магазині. Принципи організації 

управління продажами в магазині. Організація приймання та зберігання товарів й тари. 

Організація продажу товарів за різними формами та методами. Методи активізації 

роздрібного продажу товарів. 

 

Тема 4. Управління продажами поза магазином 

Позамагазинні форми продажу товарів, їх соціально економічне значення. Поняття 

дрібнороздрібної торговельної мережі, її класифікація. Управління продажами  пересувної 

торгівлі. Види пересувної торгівлі: розносна та розвізна торгівля. Порядок продажу 

товарів через дрібнороздрібну торговельну мережу. Управління продажами через поштову 

мережу. Нові форми позамагазинного продажу товарів: електронна торгівля, продаж 

товарів на замовлення, продаж товарів через аукціони, тощо. 

 

Тема 5. Управління продажами на ринках 

Особливості управління продажами на ринках. Торгівля продовольчими товарами 

на ринку та її специфіка. Торгівлі непродовольчими товарами на ринку та її специфіка. 

Система послуг у торгівлі на ринках. 

 

Тема 6. Організація торговельного обслуговування покупців. Управління 

торговим персоналом 

Система торговельного обслуговування, її сутність, зміст та принципи організації. 

Характеристика складових системи торговельного обслуговування. Культура торгівлі та 

показники її рівня. Зовнішні та внутрішні елементи, що впливають на якість 

торговельного обслуговування. Якість обслуговування та її оцінка. Психологічні аспекти 

торговельного обслуговування. Система мотивації торговельного персоналу. 

 

Тема 7. Організація торговельно-технологічного процесу у магазині 

Технологічне планування приміщень магазину. Cутність торговельно-

технологічного процесу у магазині. Основні операції торговельно-технологічного 

процесу. Допоміжні операції торговельно-технологічного процесу. Зонування 

торговельної зали магазину. Типи планування торговельної зали магазину. Розміщення і 

викладення товарів у торговельній залі магазину та на торговельному обладнанні. 

 

Тема 8. Стратегія, прогнозування і планування продажу 



Аналіз ринкових можливостей. Вивчення попиту та еластичності попиту на 

продукцію. Процес розробки стратегії збуту. Методи прогнозування продажу. Планування 

продажу. План-факторний аналіз виконання плану продаж. 

 

Тема 9. Управління тарою та тарним господарством 

Поняття упаковки та тари, їх роль в процесі обігу товарів. Вимоги, що висуваються 

до тари. Класифікація та основні види тари. Стандартизація тари та її основні завдання. 

Уніфікація тари. Маркування тари, види маркування. Організація обігу тари в торгівлі. 

Поняття тарообігу: організація приймання, відкриття, зберігання та повернення тари. 

Шляхи скорочення витрат та втрат по тарі. 

 

Тема 10. Управління інформаційно-рекламною діяльністю в торгівлі 

Поняття, завдання реклами.  Види реклами. Поняття та завдання торгової реклами. 

Зовнішня та внутрішня реклама. Рекламні засоби та їх характеристика. Форми реалізації 

реклами торговельного підприємства: рекламне оголошення, рекламні цикли, рекламна 

кампанія. Роль та функції внутрішньої магазинної інформації. Рекламно-інформаційне 

оформлення торговельного залу. Оформлення інтер’єру магазину. Організація та принципі 

оформлення вітрин. 

  

 

 

 

 

 

  



Структура навчальної дисципліни: 

повного терміну заочної форми навчання; 

 

 

Назви змістових  

модулів і тем 

Кількість годин 

денна форма заочна форма 

усього 
у тому числі 

усього 
у тому числі 

л с п інд с.р. л с п інд с.р. 

Змістовий модуль 1. 

 Концептуальні засади управління продажем 

Тема 1. Сутність 

управління продажами 

торговельного 

підприємства 

- - - - - - 15 0,5 0,5 - - 14 

Тема 2. Товарообіг 

торговельного 

підприємства 

- - - - - - 15 0,5 0,5 - - 14 

Тема 3. Управління 

продажами роздрібного 

магазину 

- - - - - - 14 1,0 1,0 - - 12 

Тема 4. Управління 

продажами поза 

магазином 

- - - - - - 13 0,5 0,5 - - 12 

Тема 5. Управління 

продажами на ринках 

- - - - - - 13 0,5 0,5 - - 12 

Разом за змістовим 

модулем 1 

- - - - - - 70 3 3 - - 64 

Змістовий модуль 1. 

Прогнозування, планування та контроль продажу 

Тема 6. Організація 

торговельного 

обслуговування покупців. 

Управління торговим 

персоналом 

- - - - - - 16 1 1 - - 14 

Тема 7. Організація 

торговельно-

технологічного процесу в 

магазині 

- - - - - - 16 1 1 - - 14 

Тема 8. Стратегія, 

прогнозування і 

планування продажу 

- - - - - - 16 1 1 - - 14 

Тема 9. Управління тарою 

та тарним господарством 

- - - - - - 16 1 1 -  14 

Тема 10. Управління 

інформаційно-рекламною 

діяльністю в торгівлі 

- - - - - - 16 1 1 - - 14 

Разом за змістовим 

модулем 2 

- - - - - - 80 5 5 - - 70 

Усього годин - - - - - - 150 8 8 - - 134 

 

 



  

4.Теми семінарських занять 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість 

годин 

1 - - 

2 - - 

... … … 

 

5. Теми практичних занять 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість 

годин 

(денна) 

Кількість 

годин 

(заочна) 

Змістовий модуль 1. 

 Суть торгівлі, як виду економічної діяльності  

Організаційні основи функціонування оптової торгівлі 

1 Сутність управління продажами торговельного 

підприємства 

- 0,5 

2 Товарообіг торговельного підприємства - 0,5 

3 Управління продажами роздрібного магазину - 1 

4 Управління продажами поза магазином - 0,5 

5 Управління продажами на ринках - 0,5 

Змістовий модуль 1. 

Організаційні основи функціонування роздрібної торгівлі 

6 Організація торговельного обслуговування покупців. 

Робота персоналу 

- 1 

7 Організація торговельно-технологічного процесу в 

магазині 

- 1 

8 Стратегія, прогнозування та планування продажу - 1 

9 Управління тарою та тарним господарством - 1 

10 Управління інформаційно-рекламною діяльністю в 

торгівлі 

- 1 

 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість 

годин 

1 - - 

2 - - 

... … … 

 

6. Теми лабораторних занять 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість 

годин 

1 - - 

2 - - 

... - - 



  

7. Контрольні питання, комплекти тестів для визначення рівня засвоєння знань студентами 

1. Сутність поняття «управління продажами»?  

2. Сутність поняття товарооброту  (товарообігу) торговельного підприємства.  

3. Валовий товарооборот, чистий товарооборот.  

4. Сутність поняття «товаропостачання» та основні вимоги до його організації.  

5. Прямі та опосередковані канали товароруху: особливості та визначальні фактори їх вибору.  

6. Сутність поняття «товарорух», ланковість товароруху. 

7.  Сутність та зміст торгово-технологічного процесу в магазині.  

8. Організація приймання та зберігання товарів й тари.  

9. Організація продажу товарів за різними формами та методами.  

10. Методи активізації роздрібного продажу товарів. 

11. Позамагазинні форми продажу товарів, їх соціально економічне значення.  

12. Нові форми позамагазинного продажу товарів: електронна торгівля, продаж товарів на 

замовлення, продаж товарів через аукціони, тощо. 

13. Особливості управління продажами на ринках.  

14. Торгівля продовольчими товарами на ринку та її специфіка.  

15. Торгівлі непродовольчими товарами на ринку та її специфіка. Система послуг у торгівлі на 

ринках. 

16. Система торговельного обслуговування покупців. Характеристика складових системи 

торговельного обслуговування.  

17. Культура торгівлі та показники її рівня. Зовнішні та внутрішні елементи, що впливають на 

якість торговельного обслуговування.  

18. Якість обслуговування та її оцінка. Психологічні аспекти торговельного обслуговування. 

19. Cутність торговельно-технологічного процесу у магазині. Основні операції торговельно-

технологічного процесу.  

20. Cутність торговельно-технологічного процесу у магазині. Допоміжні операції торговельно-

технологічного процесу.  

21. Зонування торговельної зали магазину. Типи планування торговельної зали магазину.  

22. Розміщення і викладення товарів у торговельній залі магазину та на торговельному 

обладнанні. 

23. Товарні запаси торговельного підприємства та їх оборот.  

24. Роль, види та функції тари та упаковки в організації торгово-технологічних та логістичних 

процесів.  

25. Управління тарними операціями у торговельних підприємствах. Основні нормативні 

документи, що регламентують порядок організації тарообороту на підприємствах оптової 

торгівлі 

26. Управління тарою та тарним господарством. Шляхи скорочення витрат та втрат по тарі. 

27. Поняття упаковки та тари, їх роль в процесі обігу товарів. Вимоги, що висуваються до тари.  

28. Класифікація та основні види тари. Уніфікація тари.  

29. Маркування тари, види маркування. Організація обігу тари в торгівлі.  

30. Поняття тарообігу: організація приймання, відкриття, зберігання та повернення тари.  

31. Поняття, завдання реклами.  Види реклами.  

32. Поняття та завдання торгової реклами.  

33. Зовнішня та внутрішня реклама. Рекламні засоби та їх характеристика.  

34. Форми реалізації реклами торговельного підприємства: рекламне оголошення, рекламні 

цикли, рекламна кампанія.  



  

35. Роль та функції внутрішньої магазинної інформації. Рекламно-інформаційне оформлення 

торговельного залу.  

36. Оформлення інтер’єру магазину. Організація та принципі оформлення вітрин. 

37. Що розуміють під умовами зберігання? Що розуміють під технікою зберігання? 

38. Охарактеризуйте умови застосування окремих способів укладання товарів на зберігання, їх 

переваги і вади. 

39. Охарактеризуйте електронну торгівлю. 

40. Поясніть, що містить в собі поняття торговельна націнка (надбавка).  

  



  

Зразки завдань для підсумкової атестації 

 

НАЦІОНАЛЬНИЙ УНІВЕРСИТЕТ БІОРЕСУРСІВ І ПРИРОДОКОРИСТУВАННЯ УКРАЇНИ 

OC «Бакалавр» 

Освітня програма  

«Підприємництво 

торгівля та біржова 

діяльність» 

Кафедра організації 

підприємництва та 

біржової діяльності 

 

ЕКЗАМЕНАЦІЙНИЙ 

БІЛЕТ №____ 

 з дисципліни  

Управління продажами  

Затверджую 

Зав. кафедри 

__________________ 

д.е.н., проф. Ільчук М.М. 

01.06.2022 р. 

Екзаменаційні питання 

1. Теоретичне питання. Cутність торговельно-технологічного процесу у магазині. Основні 

операції торговельно-технологічного процесу.  

 

2. Задача.   Комерційне підприємство закупило товари за цінами придбання. На кожен із цих товарів 

є певні операційні витрати (прийомка, зберігання, оплати праці персоналу, мерчандайзинг тощо), які 

визначені у відсотках до вартості товару. На кожен із товарів, комерційний директор виставив 

запланований рівень рентабельності продажу товару (у %). Розрахувати рівень торговельної 

надбавки та кінцевої роздрібної ціни (з врахуванням ПДВ) по кожному виду ціни та в середньому по 

комерційному підприємству. 

 

 
Товари Ціна 

придбання 

товару, (Цп), 

грн 

Операційні 

витрати, у 

% до Цп 

Запланован

ий рівень 

рентабельн

ості, % 

Торговель

на 

надбавка 

(Нт),  
% 

Роздрібна 

ціна, з 

врахування

м Нт, грн 

Роздрібна 

ціна, з 

врахування

м ПДВ 
(Цр), грн 

Торгове

льна 

надбавка

, грн 

ПДВ, 

грн 

А 150 16 14      

Б 220 15 10      

С 240 14 10      

Д 320 12 9      

Е 410 10 5      

В 

середньо

му  

x x x  х x  x 

 

 

Тестові завдання 

1 До внутрішньої реклами відноситься:  

а) лайтбокси;  

б) заходи мерчендайзингу;  

в) фасадна вивіска;  

г) реклама на авто;  

д) штендери; 

2.  Право контролю за дотриманням порядку застосування цін і тарифів має::  

а) Управління контролю за регульованими цінами Державної служби з питань безпечності харчових 

продуктів та захисту споживачів ;  

б) Міністерство внутрішніх справ;  

в) контрольно-ревізійна комісія;  

в) Міністерство юстиції;  

 

3. Мистецтво представити товар у торговому залі, це ((впишіть назву, яка складається з одного 

слова з маленької букви): 

_____________________ 



  

4. Посередник займається реалізацією товару, одержуючи при цьому винагороду з обох сторін, при 

чому він не надає кредиту та не має права власності на товар і не може закінчити угоду без 

офіційного погодження. Як називають такого посередника:  

а) дилер;  

б) брокер;  

в) комісіонер;  

д) дистриб'ютор;  

є) збутовий агент? 

 

5. До функцій роздрібної торгівлі не належать:  

а) задоволення потреб населення в товарах;  

б) посередництво у збуті товарної продукції;  

в) вплив на виробництво щодо асортименту, якості, обсягів товарів;  

г) удосконалення технології торгівлі.  

 

6. Оптово-відпускна ціна це 

a. Витрати +торгова надбавка 

b. Витрати + прибуток 

c. Оптова ціна +ПДВ 

d. Оптова ціна (-) мінус ПДВ 

 

7. Склад роздрібної ціни формується за таким складом:  

а) (С + П + А + ПДВ )*1,2 + Нт;  

б) С + П + А + ПДВ + Нп + Нт;  

в) С + П + ПДВ + Нп + Нт;  

г) (С + П)*1,2 + А + Нт.  

 

8. Основною функцією процесу продажів є:  

а) організація стоянок для машин поблизу магазина;  

б) формування ціни товару;  

в) доставка товарів до дому;  

г) приймання товарів від постачальників за якістю й кількістю. 

 

9. Світловий короб з розміщеною на ньому інформацією (текстовою, графічною) називають 

(впишіть назву, яка складається з одного слова з маленької букви): 

____________________________________ 

10. До зовнішньої реклами належить:  

а) айтбокс, фасадна вивіска, штендери;  

б) POS-матеріали;  

в) мерчендайзинг;  

г) дегустації, семплінги;  

 

  



  

8. Методи навчання 

 

 Під час навчального процесу застосовуються методи активного навчання, які 

максимально залучають студентів до пізнання нових тем та їх засвоєння, творче рішення 

конкретних проблем.  

 Застосовуються технічні засоби: лекційний матеріал подається на слайдовій презентації у 

програмі Power Point, максимально використовуються можливості Іnternet під час лекційних, 

практичних та лабораторних занять.  

Курс «Ціноутворення на біржовому ринку» атестований на навчальній платформі НУБіП 

https://elearn.nubip.edu.ua/. Інтернет-технології дають можливість інтегрувати в електронний 

навчальний курс різні електронні елементи, які сприяють ефективному засвоєнню нового 

матеріалу та формуванню позитивної мотивації до навчання. Такі елементи (як відео  ролики, 

анімації, ілюстровані графіки і схеми,  оригінальні тести,  посилання на інтернет-ресурси,  всілякі 

інструменти для спілкування, співпраці та обміну повідомленнями) використовуються в даному 

курсі. Для активізації роботи студентів застосовуються реальні бізнес-кейси, професійні ситуації, 

та оперативна інформація з  різноманітних Іnternet-джерел.  

 

7. Форми контролю 

Видами контролю знань здобувачів вищої освіти є поточний контроль, проміжна та 

підсумкова атестації. Поточний контроль здійснюється під час проведення практичних, 

лабораторних та семінарських занять і має на меті перевірку рівня підготовленості здобувачів 

вищої освіти до виконання конкретної роботи. Об'єктом поточного контролю знань є: усні 

доповіді, результати бліц-опитувань, тестувань на семінарських заняттях; розв`язування задач на 

практичних заняттях; відвідування лекцій та активність на них; виконання  модульних 

контрольних робіт та завдань для самостійного опрацювання.   

Проміжна атестація проводиться після вивчення програмного матеріалу кожного 

змістового модуля.  

Після кожного змістового модуля проводиться контрольний захід у вигляді модульної 

контрольної роботи з метою перевірки рівня засвоєння матеріалу студентами. Виконання 

модульних контрольних робіт  є обов'язковим заходом рубіжного зрізу знань студентів, 

який дозволяє викладачеві зорієнтуватися в напрямках та формах подальшої роботи та 

викладання дисципліни. Студентам, цей захід допомагає закріпити знання певного 

змістового модуля та накопичити бали.  

В якості самостійної роботи студенти виконують наукові проекти, виконання яких 

демонструє рівень попередніх знань, кругозору студента та засвоєння отриманих знань з 

даної дисципліни. 

Об'єктом контролю знань студентів під час підсумкової атестації є результати 

виконання письмових екзаменаційних завдань. До під час підсумкової атестації допускаються 

лише ті студенти, які виконали навчальний план з дисципліни та набрали необхідну кількість 

балів.  

 

10. Розподіл балів, які отримують студенти 

 

Оцінювання знань студента відбувається за 100-бальною шкалою і переводиться в 

національні оцінки згідно з табл. 1 «Положення про екзамени та заліки у НУБіП України» (наказ 

про уведення в дію від 27.12.2019 р. № 1371). 

Рейтинг студента із засвоєння дисципліни R Дис (100 балів) визначається, як сума рейтингу з 

атестації R ат (30 балів) та рейтингу з навчальної роботи R нр (70 балів)  

R Дис = R ат + R нр 

Рейтинг здобувача вищої освіти із засвоєння дисципліни у балах переводиться у 

національні оцінки згідно з табл. 1. 

 

https://elearn.nubip.edu.ua/


  

Таблиця 1 

Співвідношення між національними оцінками і рейтингом  

здобувача вищої освіти 

 

Оцінка національна Рейтинг здобувача вищої освіти, 

бали 

Відмінно  90 – 100 

Добре  82-89 

74-81 

Задовільно  64-73 

60-63 

Незадовільно   35-59 

0-34 

 

11. Методичне забезпечення 

1. Панкратова Л.Л. Робоча програма дисципліни «Управління продажами», 2022. 
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10. Ільчук, М. М.,  Панкратова Л.Л. Розвиток торгівлі та проблеми в ланцюгах 
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інтернет-магазині. Економічна стратегія і перспективи розвитку сфери торгівлі та послуг. 
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інтегрованого АВС-R/S-XYZ-аналізу //Вісник Хмельницького національного університету. 
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14. Панкратова Л.Л. Грабіна С.М. Цінові позиції української пшениці на світовому ринку. 
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368 с. 
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