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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 5
	Галузь знань

0305 – «Економіка та підприємництво» 

(шифр і назва)
	Нормативна

	
	Напрям підготовки 
7.030507 – «Маркетинг»
	

	Модулів – 2
	Спеціальність (професійне
спрямування):
_______________

	Рік підготовки:

	Змістових модулів –2 
	
	1-й
	-й

	Індивідуальне науково-дослідне завдання ___________

                                          (назва)
	
	Семестр

	Загальна кількість годин - 180
	
	2-й
	-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 4
самостійної роботи студента – 12
	Освітньо-кваліфікаційний рівень:

«Спеціаліст»
	22 год.
	 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	 22 год.
	 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	год.
	 год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	 122 од.
	 год.

	
	
	Індивідуальні завдання: 14 год.

	
	
	Вид контролю: іспит


Примітка.

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і індивідуальної роботи становить:

для денної форми навчання – 44/136=0,3
для заочної форми навчання - 

2 МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

Мета курсу – формування системи науково- теоретичних і практичних знань про методи дослідження, створення і функціонування каналів розподілу, форми і методи роботи посередників у каналах, методологічні та методичні питання вибору і ведення політики розподілення в умовах конкуренції
Предмет курсу – процеси формування та функціонування  розподілу готової продукції
Основними завданнями дисципліни є:

· вивчення сутності та значення маркетингової політики розподілу;

· освоєння сутності, форм і методів організації роботи посередників та управління товарним рухом;

· вивчення сутності формування і функціонування каналів розподілу;

· набуття навичок підвищення ефективності діяльності посередників та оптимізації витрат у процесі товарного руху;

· освоєння економічної сутності, організаційних основ розподілу, збутової діяльності на промисловому підприємстві;

· вивчення оптової та роздрібної торгівлі в каналах розподілу;

· освоєння правових основ та організації системи державних закупівель та державних замовлень;

· дослідження процесу формування оптимального каналу розподілу та освоєння методів оцінки результатів його діяльності.

У результаті вивчення дисципліни студент повинен:
знати:
теоретично-методичні основи формування, вибору і ведення на маркетингових засадах політики розподілу різних суб’єктів господарювання.

уміти:
· враховуючи стан економічного розвитку і специфіку діяльності суб'єкта господарювання, обґрунтовано оцінювати і вибирати найефективніші канали розподілу;

· застосовувати маркетингові інструменти при формуванні системи товароруху і механізмів використання каналів розподілу;

· визначати оптимальний рівень витрат у процесі товарного руху;

· ефективно управляти та обґрунтовано застосовувати необхідні напрямки удосконалення системи товароруху;

· виявляти та аналізувати фактори, що впливають на вибір каналу розподілу;

· на основі визначених критеріїв здійснювати оптимальний вибір структури і форми каналу розподілу;

· визначати стратегії маркетингових каналів при формуванні маркетингової політики розподілу.

Дисципліна «Маркетингова політика розподілу» тісно пов’язана з іншими дисциплінами – «Маркетинг», «Промисловий маркетинг», «Інфраструктура товарного ринку», «Логістика», «Маркетинговий менеджмент».
3 ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1 
ТОВАРОРУХ ПРОДУКЦІЇ ТА ОПТОВА ТОРГІВЛЯ
Тема 1 Сутність і значення маркетингової політики розподілу 

Сутність та основні завдання маркетингової політики розподілу. Маркетингова політика розподілу та збутова політика підприємства: основні заходи та елементи 

Тема 2 Товарний рух і механізми використання каналів розподілу 

Товарний рух як складова політики розподілу. Канали розподілу у маркетинговому середовищі підприємства 

Тема 3 Управління товарним рухом 

Зміст та елементи управління товарорухом. Планування системи товароруху. 

Організація, аналіз та контроль товарного руху 

Тема 4 Розподіл на промисловому підприємстві 

Економічний зміст, види і функції розподілу на промисловому підприємстві. Моделювання розподілу. Організаційні основи розподілу. Тара та упаковка у розподілі продукції. Складування товарів як функція фізичного розподілу. Організація транспортно-експедиційного обслуговування 

Тема 5 Оптова торгівля в каналах розподілу
Сутність, види і функції оптової торгівлі. Фактори необхідності виникнення і функціонування оптових підприємств на ринку. Роль і значення оптової торгівлі при розподілі товарів. Організаційна структура оптової торгівлі. Розміщення оптових підприємств. Організація та документальне оформлення оптових закупівель. Сутність та основні методи оптового продажу товарів

ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2 
ВИБІР МАРКЕТИНГОВИХ КАНАЛІВ ТА РОЗДРІБНА ТОРГІВЛЯ
Тема 6 Роздрібна торгівля в каналах розподілу 

Поняття, склад і функції роздрібної торгівлі. Фактори розвитку роздрібної торгової мережі, її роль та значення. Організація товаропостачання товарів підприємств роздрібної торгівлі. Організація продажу товарів у системі роздрібної торгівлі 

Тема 7 Державна закупівля та державне замовлення 

Правові основи системи державних закупівель та державних замовлень. Організація державної закупівлі. Система державного нагляду, контролю та координації у сфері закупівель. Організація державних замовлень 

Тема 8 Вибір маркетингової політики і каналів розподілу 

Вибір маркетингової політики розподілу. Вибір каналу розподілу. Стратегії маркетингових каналів як основа формування маркетингової політики розподілу

Тема 9 Вибір оптимального каналу розподілу 

Формування оптимальних каналів розподілу. Оцінка результатів діяльності каналу 

Тема 10 Конкуренція в каналах розподілу 

Взаємодія учасників каналу розподілу. Конфлікти в каналах. Співробітництво у каналах. Конкуренція у каналах розподілу. Культура і якість торгівлі як засіб підвищення конкурентоспроможності підприємств торгівлі

Тема 11 Розподілення і маркетингова логістика
Сутність, завдання, принципи і функції маркетингової логістики. Логістичні системи маркетингової логістики. Системи DRP 

5. СТРУКТУРА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	денна форма

	
	усього
	у тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	інд
	с.р

	Змістовий модуль 1. ТОВАРОРУХ ПРОДУКЦІЇ ТА ОПТОВА ТОРГІВЛЯ

	Тема 1 Сутність і значення маркетингової політики розподілу
	12
	2
	2
	
	
	8

	Тема 2 Товарний рух і механізми використання каналів розподілу
	12
	2
	2
	
	
	8

	Тема 3 Управління товарним рухом 
	14
	2
	2
	
	
	10

	Тема 4 Розподіл на промисловому підприємстві 
	20
	2
	2
	
	
	16

	Тема 5 Оптова торгівля в каналах розподілу 
	22
	2
	2
	
	
	18

	Разом за змістовим модулем 1
	90
	10
	10
	
	10
	60

	Змістовий модуль 2. ВИБІР МАРКЕТИНГОВИХ КАНАЛІВ ТА РОЗДРІБНА ТОРГІВЛЯ

	Тема 6 Роздрібна торгівля в каналах розподілу 
	16
	2
	2
	
	
	12

	Тема 7 Державна закупівля та державне замовлення 
	16
	2
	2
	
	
	12

	Тема 8 Вибір маркетингової політики і каналів розподілу
	14
	2
	2
	
	
	10

	Тема 9 Вибір оптимального каналу розподілу 
	12
	2
	2
	
	
	8

	Тема 10 Конкуренція в каналах розподілу 
	16
	2
	2
	
	
	12

	Тема 11 Розподілення і маркетингова логістика
	12
	2
	2
	
	
	8

	Разом за змістовим модулем 2
	90
	12
	12
	
	4
	62

	Усього годин
	180
	22
	22
	
	14
	122


6. ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ТА СЕМІНАРСЬКИХ ЗАНЯТЬ
	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Визначення параметрів маркетингових каналів
	2

	2
	Вибір форми товароруху
	2

	3
	Аналіз основних показників роботи посередників. Вибір посередника
	2

	4
	Складання контрактів
	2

	5
	Аналіз процесу організації оптових закупівель
	2

	6
	Організація процесу товаропостачання в роздрібній торгівлі
	2

	7
	Вимоги оформлення контрактів та тендерів
	2

	8
	Вибір маркетингової політики і каналів розподілу
	2

	9
	Формування оптимальної структури маркетингових каналів
	2

	10
	Аналіз взаємовідносин у каналі розподілу
	2

	11
	Визначення витрат на транспортування продукції
	2


7. САМОСТІЙНА РОБОТА
	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	
	Модуль 1. ТОВАРОРУХ ПРОДУКЦІЇ ТА ОПТОВА ТОРГІВЛЯ
	

	1
	Тема 1 Сутність і значення маркетингової політики розподілу 

1. Сутність та основні завдання маркетингової політики розподілу

2. Маркетингова політика розподілу та збутова політика підприємства: основні заходи та елементи
	8

	2
	Тема 2 Товарний рух і механізми використання каналів розподілу
1. Товарний рух як складова політики розподілу 

2. Канали розподілу у маркетинговому середовищі підприємства
	8

	3
	Тема 3 Управління товарним рухом 
1. Зміст та елементи управління товарорухом

2. Планування системи товароруху 

3. Організація, аналіз та контроль товарного руху
	10

	4
	Тема 4 Розподіл на промисловому підприємстві 
1. Економічний зміст, види і функції розподілу на промисловому підприємстві 

2. Моделювання розподілу 

3. Організаційні основи розподілу 

4. Тара та упаковка у розподілі продукції

5. Складування товарів як функція фізичного розподілу 

6. Організація транспортно-експедиційного обслуговування
	16

	5
	Тема 5 Оптова торгівля в каналах розподілу 
1. Сутність, види і функції оптової торгівлі 

2. Фактори необхідності виникнення і функціонування оптових підприємств на ринку 

3. Роль і значення оптової торгівлі при розподілі товарів

4. Організаційна структура оптової торгівлі

5. Розміщення оптових підприємств

6. Організація та документальне оформлення оптових закупівель

7. Сутність та основні методи оптового продажу товарів
	18

	
	Модуль 2. ВИБІР МАРКЕТИНГОВИХ КАНАЛІВ ТА РОЗДРІБНА ТОРГІВЛЯ
	

	6
	Тема 6 Роздрібна торгівля в каналах розподілу 
1. Поняття, склад і функції роздрібної торгівлі 

2. Фактори розвитку роздрібної торгової мережі, її роль та значення

3. Організація товаропостачання товарів підприємств роздрібної торгівлі

4. Організація продажу товарів у системі роздрібної торгівлі
	12

	7
	Тема 7 Державна закупівля та державне замовлення 
1. Правові основи системи державних закупівель та державних замовлень

2. Організація державної закупівлі 

3. Система державного нагляду, контролю та координації у сфері Закупівель

4. Організація державних замовлень
	12

	8
	Тема 8 Вибір маркетингової політики і каналів розподілу
1. Вибір маркетингової політики розподілу

2. Вибір каналу розподілу

3. Стратегії маркетингових каналів як основа формування маркетингової політики розподілу
	10

	9
	Тема 9 Вибір оптимального каналу розподілу 
1. Формування оптимальних каналів розподілу

2. Оцінка результатів діяльності каналу
	8

	10
	Тема 10 Конкуренція в каналах розподілу 
1. Взаємодія учасників каналу розподілу. 

2. Конфлікти в каналах. Співробітництво у каналах

3. Конкуренція у каналах розподілу

4. Культура і якість торгівлі як засіб підвищення конкурентоспроможності підприємств торгівлі
	12

	11
	Тема 11 Розподілення і маркетингова логістика
1. Сутність, завдання, принципи і функції маркетингової логістики

2. Логістичні системи маркетингової логістики. Системи DRP
	8

	
	Разом 
	


8. ІНДИВІДУАЛЬНІ ЗАВДАННЯ

Модуль Індивідуальна робота студенти виконують у вигляді Індивідуального навчально-дослідного завдання (ІНДЗ). З дисципліни «Маркетингова політика розподілу» ІНДЗ виконується у формі наукової статті. Оцінювання, оформлення та захист ІНДЗ здійснюється на основі затверджених положень та методичних рекомендацій з впровадження ІНДЗ до навчального процесу.

Рекомендованих тематика тез наукових конференцій: 
«Маркетингова політика розподілу»

1. Основні завдання маркетингової політики розподілу у сільськогосподарських підприємствах Запорізької області

2. Основні завдання маркетингової політики розподілу у підприємствах харчової галузі Запорізької області

3. Збутова політика підприємства: основні заходи, принципи та результати

4. Канали розподілу у маркетинговому середовищі підприємства харчової галузі

5. Планування системи товароруху на підприємстві

6. Моделювання розподілу готової продукції у підприємстві харчової галузі

7. Моделювання розподілу товару у мережах супермаркетів 

8. Ефективність управління мережами супермаркетів

9. Організація транспортно-експедиційного обслуговування підприємств харчової галузі

10. Організаційна структура оптової торгівлі у сільськогосподарському підприємстві

11. Організаційна структура оптової торгівлі у підприємстві харчової галузі

12. Організація та документальне оформлення оптових закупівель у сільськогосподарському підприємстві

13. Організація та документальне оформлення оптових закупівель у підприємстві харчової галузі

14. Організація та документальне оформлення роздрібних закупівель у сільськогосподарському підприємстві

15. Організація та документальне оформлення роздрібних закупівель у підприємстві харчової галузі

16. Організація продажу товарів підприємства у системі роздрібної торгівлі 

17. Організація державних замовлень на прикладі збуту продукції підприємства

18. Стратегії маркетингових каналів як основа формування збуту продукції на підприємстві

19. Формування оптимальних каналів розподілу продукції на підприємстві

20. Оцінка результатів діяльності каналу розподілу на підприємстві

21. Якість торгівлі як засіб підвищення конкурентоспроможності підприємств торгівлі

22. Якість торгівлі як засіб підвищення конкурентоспроможності мереж супермаркетів

23. Якість торгівлі як засіб підвищення конкурентоспроможності мінімаркетів

24. Якість торгівлі як засіб підвищення конкурентоспроможності фірмової торгівлі

9. МЕТОДИ НАВЧАННЯ
Методами навчальної діяльності є лекції, практичні, індивідуальні заняття, всі види консультацій, виконання самостійної роботи, включаючи науково-дослідну роботу, доповіді на конференціях, участь в олімпіадах, всі форми і види контролю успішності студентів та інші форми і види навчальної та науково-дослідницької діяльності студентів, передбачені навчальним планом. 

Лекції проводяться із застосуванням мультимедійного супроводу.

Практичні роботи проводяться в аудиторіях кафедри відповідно до плану.

Перед практичними заняттями здійснюється опитування усіх студентів групи за темою лекції. Потім дається пояснення про особливості виконання роботи і зміст звіту. В кінці заняття викладач підсумовує виконану роботу і дає завдання про підготовку до наступного питання.

Передбачено консультації студентів викладачами кафедри у аудиторіях кафедри в поза урочний час.

Самостійна робота студентів полягає в опрацюванні матеріалу лекцій, а також в підготовці до виконання та захисту практичних робіт, підготовки до підсумкового контролю з модулів.

Наукова робота студентів здійснюється у роботі гуртків, підготовці та виступах на наукових студентських конференціях, написанні статей в збірник наукових праць університету.

10. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ
Захист практичних робіт - щотижня, ПМК (у формі тестових завдань) після завершення змістових модулів, захист ІНДЗ у вигляді тез конференцій.

Робота студентів на лекційних заняттях та опрацювання самостійної роботи здійснюється за результатами перевірки конспектів лекцій та конспектів самостійної роботи.

Тести, що запропоновані на ПМК1 та ПМК2 базуються на інформації, що викладена у лекціях та розділах, які винесені на самостійне вивчення.

Розподіл балів, які отримують студенти
	Модуль навчально-аудиторна робота

	Змістовний модуль 1

	Тема 1
	Тема 2
	Тема 3
	Тема 4
	Тема 5
	ПМК 1

	2
	3
	3
	3
	3
	10


	Модуль навчально-аудиторна робота

	Змістовний модуль 2

	Тема 6
	Тема 7
	Тема 8
	Тема 9
	Тема 10
	Тема 11
	ПМК 2

	3
	3
	3
	2
	3
	2
	10


	Модуль самостійна робота
	Іспит 
	Разом

	Поточна самостійна робота
	Наукова робота
	
	

	10
	10
	30
	100


Критерії оцінювання тестових завдань ПМК1 та ПМК 2:

10 балів – 96 - 100% відповідей вірні.

9 балів – 86 - 95% відповідей вірні.

8 балів – 76 - 85% відповідей вірні.

7 балів – 66 - 75% відповідей вірні.

6 балів – 56 - 65% відповідей вірні.

5 балів – 46 - 55% відповідей вірні.

4 бали – 36 - 45% відповідей вірні.

3 бали – 26 - 55% відповідей вірні.

2 бали – 16 - 25% відповідей вірні.

1 бал – 6 - 15% відповідей вірні.

0 балів - жодної правильної відповіді.

Критерії оцінювання підготовки, виконання та захисту практичного заняття при максимальній оцінці в 3 бали:

3 бали - опрацьовано теоретичний матеріал, надані відповіді на контрольні питання, якісно оформлена практична робота, відповідь за темою заняття повна та аргументована, студент дає відповіді на додаткові запитання. 
2 бали - опрацьовано теоретичний матеріал, надані відповіді на контрольні питання, якісно оформлена практична робота, відповідь за темою заняття повна та аргументована але зустрічаються неточності, нелогічність викладу матеріалу та пояснень явищ.
1  бал - опрацьовано теоретичний матеріал, не в повному обсязі надані відповіді на контрольні питання, практична робота оформлена з неточностями, відповідь неповна або невірна.
0 балів - тема заняття на опрацьована, відсутні відповіді на контрольні питання, відповідь відсутня або неправильна.

Критерії оцінювання підготовки, виконання та захисту практичного заняття при максимальній оцінці в 2 бали:

2 бали - опрацьовано теоретичний матеріал, надані відповіді на контрольні питання, якісно оформлена практична робота, відповідь за темою заняття повна та аргументована, студент дає відповіді на додаткові запитання. 

1  бал - опрацьовано теоретичний матеріал, не в повному обсязі надані відповіді на контрольні питання, практична робота оформлена з неточностями, відповідь неповна або невірна.
0 балів - тема заняття на опрацьована, відсутні відповіді на контрольні питання, відповідь відсутня або неправильна.

Критерій оцінювання поточної самостійної роботи (ПСР) при максимальній оцінці в 1 бал -  конспектування тем лекцій, що винесені на самостійну підготовку студента.

Критерії оцінювання іспиту за тестовим контролем:

10 балів–95 - 100% відповідей вірні.

9 балів–85 - 94% відповідей вірні.

8 бала–75 - 84% відповідей вірні.

7 балів–65 - 74% відповідей вірні.

6 балів–55 - 64% відповідей вірні.

5 балів–45 - 54% відповідей вірні.

4 балів–35 - 44% відповідей вірні.

3 балів–25 - 34% відповідей вірні.

2 балів–15 - 24% відповідей вірні.

1 бали –5 - 14% відповідей вірні.

0 балів–0-4% правильних відповідей.

Критерії оцінювання іспиту теоретичної частини (1 питання за лекцією, 1 питання за самостійною роботою:

10 – відповідь надана повна, студент відповів на три додаткових питання за темою білета

9 - відповідь надана повна, студент відповів на два додаткових питання за темою білета

8 - відповідь надана повна, студент відповів на одне додаткових питання за темою білета
7 – відповідь на питання неповне, є незначні помилки, студент відповів на три додаткових питання за темою білета
6 – відповідь на питання неповне, є незначні помилки, студент відповів на два додаткових питання за темою білета
5 – відповідь на питання неповне, є незначні помилки, студент відповів на одне додаткових питання за темою білета
4 – питання не розкрито, у відповіді по питанню присутні деякі поняття, елементи, та класифікації, студент відповів на три додаткових питання за темою білета
3  – питання не розкрито, у відповіді по питанню присутні деякі поняття, елементи, та класифікації, студент відповів на два додаткових питання за темою білета
2  – питання не розкрито, у відповіді по питанню присутні деякі поняття, елементи, та класифікації, студент відповів на одне додаткових питання за темою білета
1 – студент не розкрив питання, однак відповів на додаткові питання

0 – студент не розкрив питання, не відповів на додаткові питання

Шкала оцінювання: національна та ECTS

	Сума балів за всі види навчальної діяльності
	Оцінка ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	
	
	для екзамену, курсового проекту (роботи), практики
	для заліку

	90-100
	А
	відмінно  
	зараховано

	82-89
	В
	добре 
	

	75-81
	С
	
	

	67-74
	D
	задовільно 
	

	60-66
	Е 
	
	

	35-59
	FX
	незадовільно з можливістю повторного складання
	не зараховано з можливістю повторного складання

	0-34
	F
	незадовільно з обов’язковим повторним вивченням дисципліни
	не зараховано з обов’язковим повторним вивченням дисципліни


11 МЕТОДИЧНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ
1. Робоча програма з дисципліни «Маркетингова політика розподілу»;
2. Конспект лекцій;
3. Опорний конспект лекцій;

4. Методичні вказівки до проведення практичних робіт;

5. Методичні вказівки до самостійної та індивідуальної роботи студентів;
6. Глосарій;

7. Кроссворд

12. Рекомендована література
Основна література:

1. Біловодська О.А. Маркетингова політика розподілу : навч. посіб. / О.А. Біловодська. -  К.: Знання, 2011. – 495 с.

Додаткова література:

2. Апопій В.В., Міщук І.П., Ребицький В.М. та ін. Організація торгівлі: Підручник. / За ред. В.В. Апопія. – 2-ге вид., перероб. та доп. – К.: Центр навчальної літератури, 2005. – 616 с.

3. Армстронг Г., Котлер Ф. Введение в маркетинг: Учеб. пос. / Пер. с англ. – 5-е изд. – М.: Издательский дом „Вильямс, 2000. – 640 с.

4. Балабанова Л.В., Германчук А.Н. Коммерческая деятельность: маркетинг и логистика. – Донецк: ДонГУЭТ им. М. Туган-Барановского, 2003. – 231 с.

5. Виноградська А.М. Технологія комерційного підприємництва: Навч. посіб. – К.: Центр навчальної літератури, 2006. – 780 с.

6. Войчак А.В. Сучасні тенденції розвитку каналів розподілу // Маркетинг в Україні. – 2000. – №2. С. 42–43.

7. Властелины каналов / Стивен Уиллер, Эван Хирш. – М.: Издательский дом Гребенникова, 2006. – 256 с.

8. Голошубова Н.О. Організація торгівлі: Підручн. для студ.вищ.навч. зал. – К.: Книга, 2004. – 560с.

9. Голубин Е.Д. Дистрибуция. Формирование и оптимизация каналов сбыта. – М.: Вершина, 2006. – 136 с.

10. Гордон М.П., Карнаухов С.Б. Логистика товародвижения. – 2-е изд., перераб., доп. – М.: Центр экономики и маркетинга, 2001. – 200 с.

11. Гришина Н.В. Психология конфликта. – СПб.: Питер, 2005. – 464 с. 12.Даненбург В., Монкриф Р., Тейлор В. Основы оптовой торговли: Практический курс. – М.: Сирин, 2003. – 248 с.

13. Джонсон. Дж., Вуд Д., Вордлоу Д., Мерфи-мл. П. Современная логистика. – 7-е изд. / Пер. с англ. – М.: Издательский дом «Вильямс», 2002. – 624 с.

14. Дуткевич Т.В. Конфліктологія з основами психології управління: Навчальний посібник. – К.: Центр навчальної літератури, 2005. – 456 с.

15. Економічна енциклопедія: У трьох томах. / С.В. Мочерний (відп. ред.) та ін. – К.: Видавничий центр – Академія, 2001. – Т.2. – 848 с.

16. Закон України – Про закупівлю товарів, робіт і послуг за державні кошти від 22.02.2000 р., № 1490-III.

17. Залманова М.Е. Закупочная и распределительная логистика: Учеб. пособие. – Саратов: СПИ, 1992. – 82 с.

18. Иванов Д.А. Логистика. Стратегическая кооперация. – М.: Вершина, 2006. – 176 с.

19. Искусство торговать / Под общ. ред. С.И. Кумак. – М., 1995. – 280 с. 20.Інфраструктура товарного ринку / За ред. І.В. Сороки. – К.: НВФ «Студцентр», 2002. – 607 с.

21. Кальченко А.Г. Логістика: Навч. посібник. – К.: КНЕУ, 2000. – 148 с. 22.Кальченко А.Г. Логістика: Підручник. – К.: КНЕУ, 2004. – 284 с.

23. Котлер, Филип. Основи маркетинга: Краткий курс / Пер. с англ. – М.: Изд. дом „Вильямс, 2005. – 656 с.

24. Крикавський Є.В. Логістика. Основи теорії: Підручник. – Львів: Національний університет – Львівська політехніка (Інформаційно- видавничий центр – Інституту післядипломної освіти), – Інтелект-Захід, 2004. – 416 с.

25. Кузнецов К.В., Настольная книга поставщика и закупщика: торги, конкурсы, тендеры. – М.: Альпина Паблишер, 2003. – 339 с.

26. Лайсонс К., Джиллингем М. Управление закупочной деятельностью и цепью поставок / Пер. с англ. – 6-е изд. – М.: ИНФРА-М, 2005. – 798 с.

27. Ламбен Жан-Жак Менеджмент, ориентированный на рынок / Пер. с англ. / Под ред. В.Б. Колчанова. – СПб.: Питер, 2006. – 800 с.

28. Липчук В.В., Дудяк А.П., Бугіль С.Я. Маркетинг: основи теорії та практики: Навч. посіб. / За заг. ред. В.В. Липчука. – Львів: Новий Світ - 2000; Магнолія плюс. – 2003. – 288 с.

29. Маркетинг: бакалаврський курс: Навчальний посібник / За заг. ред. С.М. Ілляшенка. – Суми: ВТД „Університетська книга, 2004. – 976 с.

30. Маркетинговий менеджмент: Навч. посіб. / За ред. Л.В. Балабанової. – 3-тє вид., перероб. і доп. – К.: Знання, 2004. – 354 с.

31. Нагаєв В.М. Конфліктологія: курс лекцій (модульний варіант): Навчальний посібник. – К.: Центр навчальної літератури, 2004. – 198 с.

32. Ньюмен Э., Каллен П. Розничная торговля: организация и управление / Пер с англ. / Под ред. Ю. Каптуревского – СПб.: Питер, 2005. – 416 с.

34. Снегирева В. Розничный магазин. Управление ассортиментом по товарным категориям. – СПб.: Питер, 2005. – 416 с.

35. Тридід О.М., Таньков К.М. Логістичний менеджмент: Навчальний посібник / За ред. проф., д-ра екон. наук О.М. Тридіда. – Х.: ВД „Інжек, 2005. – 224 с.

36. Управление каналами дистрибуции / Линда Горчелс, Эд Мариен, Чак Уэст. – М.: Издательский дом Гребенникова, 2005. – 248 с.

37. Штерн Льюис В., Ель-Ансари Адель И., Кофлан Энн Т. Маркетинговые каналы / Пер. с англ. – 5-е изд. – М.: Изд. дом «Вильямс», 2002. – 624 с.

