План –конспект уроку:

Дата проведення _______________  група ______________________
	І .Підготовка  до   уроку

	Тема
	Знайомство з системами керування автоматизованими мережами.

	Мета :

· Навчальна 
	Формувати знання про сучасні Інформаційні технології, розглянути системи автоматизації торгівлі на основі використання електронної обчислювальної техніки та засобів автоматизації. 

	· Розвиваюча
	 Розвивати творчу активність учнів, інтерес до предмету, уміння аналізувати, порівнювати, спів ставляти та робити висновки

	· Виховна
	Виховувати культуру спілкування, взаємоповагу, доброзичливість.  Формувати відповідальну поведінку, організованість, ініціативність, самостійність, враховуючи індивідуально-психологічні особливості учнів допомагати в їх самовдосконаленні.

	Тип уроку :


	Засвоєння  нових знань 


	Методи та прийоми навчання
	розповідь з елементами бесіди, схеми, опорний конспект. Використання слайдів, презентацій, відео.

	Наочність
	Підручник Гуржій А.М., Поворознюк Н.І., Самсонов В.В. Інформатика та інформаційні технології. Харків 2003р.,
Слайдові презентації: «Інформаційна система торговельного залу», «Автоматизовані мережі торгівлі»
Таблиці

опорні конспекти: «Інформаційна система торгівельного залу», 
відео ролики: «Шлях в професію Контролер-касир».
плакати 

схема:  «Схема автоматизації торгових об’єктів»

	Технічні засоби навчання
	Мультимедійна система. 

	Міжпредметні зв’язки 


	Інформатика 
ККО

	Основні терміни і поняття
	автоматизація, автоматизовані системи управління, торгове устаткування, РОS-термінали, front-office, back-office, middle-оffice, система центрального офісу




	ІІ.   Хід   уроку

	Організаційний момент
	Перевірка присутності та готовності учнів до уроку

	Оголошення теми уроку
	Запис на дошці і в зошиті. Формування цілей



	Мотивація навчальної діяльності учнів
	Різким збільшенням обсягів виробництва і номенклатури виробів, зрос​танням їх складності, широким застосуванням складних машин і механізмів, впровадженням сучасних технологій характеризується сучасний етап розвитку суспільства. Різко зросли інформаційні потоки у виробництві. Здійснення всього цього не​можливо без застосування інформаційних і комп'ютерних техно​логій.
Автоматизація процесу продажу допомагає оперативніше реагувати на інформацію, що надходить у тор​говельну систему, і, як наслідок, приймати рішення для ефективного керування підприємством. штрихового кодування і засобів автоматизованої об​робки інформації про рух товарів. Тому, доцільно розглянути питання використання комп’ютерної техніки у вашій  майбутній професії. 

	Актуалізація життєвого досвіду та опорних знань
	Питання для бесіди:

· Які ви знаєте інформаційні процеси?

· Що таке автоматизація?
· Яке буває керування?
· Які ви знаєте  автоматизовані системи управління?

	Вивчення нового матеріалу


	Розповідь з елементами бесіди, супроводжується демонстрацією слайдів. Основні поняття учні записують в зошити. 

План:
1. Інформаційна система торгівельного залу.
· front-office
· back-office, 

· middle-office
· система центрального офісу
Інформаційна система торговельного залу призначена для того, щоб забезпечити безперебійну й ефективну роботу мага​зину з продажу товарів і надати покупцям всю необхідну інформацію. Скільки товарів у торговельному залі, скільки і який товар треба подати в торговельний зал, на яку полицю його викласти, як швидко обслужити покупців у гастро​номічному відділі, чи відповідають ціни на поличних цінниках цінам касової системи і т.д. - на всі ці запитання відповідає інформаційна система торговельного залу.
Інформаційна система торговельного залу разом з касо​вою системою утворюють систему front-office. У загальному випадку front-office - це транзакційна система, що вирішує такі завдання:
· забезпечення роботи торговельного залу;
· збір даних про операції на розрахунково-касових вуз​лах:
· збір даних про продажі;
· збір даних про неторгові операції (повернення, списан​ня і т.п.);

· керування ціновими схемами:
· інвентарні операції;
· ведення (корекція) залишків;
· формування замовлень на поповнення товарних за​пасів залу;
· робота зі спеціалізованим устаткуванням (касове устат​кування, спеціалізовані ручні комп'ютери, верифікато​ри цін, електронні ваги, етикеткові принтери, поличні електронні етикетки і т.д.);

· аналіз накопичених даних для вироблення уп​равлінських впливів;
· генерація звітів;
· обмін даними із зовнішніми системами.
Треба звернути особливу увагу на те, що front-office мага​зину керує винятково ресурсами торговельного залу, тобто то​варами, грішми (виторгом), персоналом і устаткуванням. При цьому кількість атрибутів цих ресурсів обмежена. Наприклад, інформаційна система торговельного залу повинна включати систему замовлень. Але, на відміну від систем більш високого рівня, ця система працює на поповнення товарних запасів са​ме торговельного залу, а не магазину в цілому. Чому? Тому що не можна допустити "вибитих зубів" на полках, тому що обся​ги продажів миттєво падають. Інформаційна система, виходя​чи із розмірів первісного викладення товару і темпів продажів, повинна вчасно повідомити менеджера про необхідність до​ставки додаткової кількості товару в торговельний зал.
Така ж ситуація з ціновими атрибутами товарів. Чи пови​нен знати персонал, який обслуговує торговельний зал, за​купівельні ціни на товари? Звичайно, ні. Товар надходить у зал, тільки коли визначена його продажна ціна. І саме з нею й працює персонал. Касир або менеджер за допомогою ручного комп'ютера, оснащеного вбудованим сканером штрихових кодів, перевіряє відповідність цін на поличних етикетках цінам у базі даних інформаційної системи.

Ще рік-два тому інформаційна система торговельного за​лу була невидимого для покупця, вона нічим не видавала своєї присутності. Здавалося, що торгівля по методу самообслуго​вування (а разом з нею й інформаційна система) дуже проста: ввів інформацію про товари в базу даних, виклав промаркова​ний штриховими кодами товар на полки і чекай свого покуп​ця. Зараз ситуація змінюється. У магазинах з'явилися ве​рифікатори цін, що дозволяють покупцям самостійно довіда​тися про ціну на товар. Для цього треба піднести товар до віконця верифікатора штриховим кодом догори. Вбудований у верифікатор сканер зчитує цей код, і на екрані верифікатора висвічується найменування товару і його ціна. Покупцям зручно, але що дає магазину придбання таких пристроїв? Спробуйте встановити верифікатор цін у торговельному залі поряд  з  низькотемпературними  холодильниками,  у яких зберігаються продукти глибокої заморозки, і вже через кілька днів можна буде спостерігати ріст продажів цих товарів. Пояс​нення просте. На продукти глибокої заморозки нелегко знай​ти поличні цінники, кількість схожих продуктів велика. Поку​пець боїться зробити помилку і взяти товар, у ціні якого він не впевнений. Коли у нього є можливість розсіяти свої сумніви, не вдаючись до допомоги продавця, якого, як на зло, немає по​руч, і швидко взнати точну ціну на товар (адже він прийшов до магазину, щоб його купити), покупцю простіше відібрати то​вари.
Ще одна "хвороба" наших магазинів - невідповідність ціни на товар, надрукованої на поличному ціннику, з ціною, по якій оформляється покупка цього товару на касі. Часто це приводить до скандалів на розрахунково-касових вузлах, до катастрофічних затримок в обслуговуванні покупців. У ре​зультаті магазин втрачає своїх покупців, падають продажі. Уникнути цієї "хвороби" дуже просто. Уже зараз в деяких ма​газинах можна побачити людей, в руках яких - ручні комп'ютери із вбудованим сканером штрихових кодів. За до​помогою цих комп'ютерів персонал магазину сканує штрихо​вий код на товарному пакуванні, і на екрані з'являється ціна товару й інша інформація про нього. Якщо ціна товару на по​лиці не відповідає ціні, показаній комп'ютером, то цінник ви​лучається, а в комп'ютері робиться спеціальна позначка. Якщо до ручного комп'ютера підключений портативний етикеточний принтер, нову поличну етикетку можна надрукувати відразу. В інших випадках друк нової поличної етикетки мож​на виконати або в офісі, або в інформаційному центрі, що ста​ли неодмінним атрибутом торговельних залів крупноформат​ных магазинів самообслуговування.
Взагалі для інформаційної системи будь-якого магазину існує одне правило:
якщо впровадження якого-небудь компонента системи підвищує зручність здійснення покупки для покупця, то це приводить і до збільшення прибутковості магазину.
ЧОГО НЕ БАЧИТЬ ПОКУПЕЦЬ
Оскільки маршрут покупця обмежений стінами торго​вельного залу, він не бачить, що відбувається за його межами. А там йде робота, пов'язана з життєзабезпеченням усього ма​газину: одні товари приймаються, інші подаються в торговель​ний зал, у виробничих цехах виготовлюються салати і напівфабрикати, випікається хліб і т.д. Усі ці процеси супро​воджує інформаційна система, яка називають back-office, або middle-office. Суть не в назві, а в тому, як ця інформаційна си​стема діє.
Система класу middle/back-office повинна забезпечувати безперебійну й ефективну роботу всього магазину,  її основні функції:
· облік і обробка первинної документації;
· аналітичний облік за такими об'єктами обліку:
· товари;
· гроші;
· ділянки обліку;
- матеріально-відповідальні особи;
· постачальники;
· покупці (дрібнооптові);
•  інвентарні операції;
· формування замовлень на заповнення товарних запасів магазину;
· аналіз   накопичених   даних   для   вироблення   уп​равлінських впливів;
· генерація звітів;
•  обмін даними із зовнішніми системами.



Розглядаючи інформаційну систему торговельного залу, ми говорили про те, вона не потребує інформації про за​купівельну ціну товару, тому що ціноутворення відбувається поза системою і постачальник товару не є об'єктом обліку (по​стачальник знаходиться начебто за межами торговельного за​лу). У middle/back-office системі ця ситуація змінюється до​корінно. Так, якщо головне завдання персоналу торговельного залу - продати, то персоналу за межами торговельного залу - підготувати товар до продажу в залі самообслуговування. А це значить, що треба замовити товар, одержати його, розрахувати продажну ціну, передати в торговельний зал і т.д. Разом зі зміною завдання змінюються атрибути ресурсів, якими керує інформаційна система, кількість цих ресурсів збільшується. З'являються постачальники товарів і дрібнооптових покупців. Трансформується завдання системи замовлень на постачання товарів. Якщо інформаційна система торговельного залу відповідала на запитання: скільки і чого подати в торговель​ний зал, то система middle/back-office повинна забезпечувати своєчасне поповнення товарних запасів магазину в цілому і відповідати на запитання: скільки і чого замовити на склад ма​газину?
За своєю суттю middle/back-office є насамперед системою первинного документообігу. Її завдання - зібрати, обробити і передати в систему управлінського (фінансового) обліку інформацію про всі операції з товарами, що були виконані в магазині протягом деякого періоду часу. А оскільки всі фінан​сові транзакції виконуються на основі первинних документів, то система middle/back-office повинна ретельно зібрати й об​робити всі дані супровідних документів (прибуткові і видат​кові накладні, накладні внутрішнього переміщення, акти спи​сання товарів, інвентаризаційні відомості і т.д.), агрегувати їх за необхідними параметрами і підготувати інформацію для пе​редачі в систему управлінського обліку.

Системи middle/back-office і front-office разом складають інформаційну систему магазину (in-store), що входить до ме​режі з централізованим управлінням. Для побудови повної інформаційної системи самостійного магазину необхідні такі елементи: системи управлінського і бухгалтерського обліку, си​стема керування персоналом, система керування взаєминами з покупцями (CRM - Customer Relationship Management) та ін. У мережних підприємствах вирішення цих завдань бере на себе інформаційна система центрального офісу, що значно знижує накладні витрати на всю інформаційну інфраструктуру. Як правило, система управлінського обліку центрального офісу виконує такі функції:
· ведення договорів і взаєморозрахунків з контрагента​ми;
· формування замовлень на заповнення товарних запасів усієї мережі;
· бюджетування;
· аналіз   накопичених   даних   для   вироблення   управлінських впливів;
· інші функції.
Деякі функції, наприклад, поповнення товарних запасів, властиві всім ланкам інформаційної системи мережного підприємства. Але суть їх змінюється при переході від нижчестоящої ланки до вищестоящої. В інформаційній системі тор​говельного залу така функція служить для поповнення товар​них запасів торговельного залу і відповідає на запитання: скільки і що саме подати в торговельний зал? Схожа функція інформаційної системи магазину потрібна для поповнення то​варних запасів і відповідає на питання: скільки і що замовити на склад магазину? Аналогічна функція системи уп​равлінського обліку спрямована на поповнення товарних за​пасів усієї мережі магазинів і відповідає на питання: скільки, що, у кого, за якою ціною замовити на центральний склад ме​режі?
 (перегляд презентації «Автоматизовані мережі торгівлі»).

	Закріплення знань
	1. Перегляд відео: «Шлях в професію Контролер-касир».

Завдання: 
· Назвіть основні моменти автоматизації торгівлі.

· Які пристрої дають можливість автоматизувати процес продажу товарів?

· Як автоматизувати переоблік товару?

· Які системи охорони товарів використовуються на сучасних підприємствах торгівлі?
· Назвіть основні складові інформаційної системи торгівлі.

	Підсумки уроку


	Учні разом з викладачем роблять висновки про значення даної теми в житті людини і стилю викладають головні пункти теми, що вивчається. 
Проведення оцінювання учнів : за результатами взаємо опитування, враховуючи роботу учня на уроці.  

	Повідомлення домашнього завдання
	Р.13 п.13.1 , конспект.



