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Обсяг та ознаки 
дисципліни 

Обов’язкова дисципліна загальної підготовки, змістових 
модулів – 2. 
Форма контролю: екзамен. 
Загальна кількість кредитів – 9, годин – 270, 
у т.ч. лекції – 64 години, практичні заняття – 32 години, 
самостійна робота – 174 години. 
Формат: очний (Offline / Face to face) / дистанційний (Online). 
Мова викладання: українська. 

Консультації 

Консультації проводяться відповідно до Графіку, 
розміщеному в інформаційному ресурсі moodle.kntu.kr.ua; у 
режимі відеоконференцій Zoom, через електронну пошту, 
Viber, Messenger, Telegram за домовленістю. 

Пререквізити 

Враховуючи послідовність накопичення знань та інформації, 
дисципліна належить до циклу загальної підготовки, що 
забезпечує отримання здобувачем фундаментальних знань у 
галузі економіки та є базовою для здобуття подальшої освіти 
за спеціальністю. 

1  
 

mailto:licinio@ukr.nt


2  

1. Мета і завдання дисципліни 
Метою вивчення навчальної дисципліни є теоретична і практична 

підготовка студентів по всіх напрямках маркетингової діяльності: комплексний 
аналіз та прогнозування ринку, розробка стратегії маркетингу та інструментів її 
реалізації - товарної, цінової, комунікаційної політики та політики розподілу, 
аналіз та контроль маркетингової діяльності на підприємствах з різною формою 
власності в умовах ринку. 

Завданням вивчення навчальної дисципліни є демонстрація і 
розуміння теоретичних основ та принципів провадження маркетингової 
діяльності, використання методів міжособистісної комунікації при вирішенні 
колективних задач, веденні переговорів, наукових дискусій у сфері маркетингу, 
виявлення розуміння сутності та особливостей застосування маркетингових 
інструментів у процесі прийняття маркетингових рішень, застосування 
наукових підходів і методів для генерування нових ідей та формування 
креативних інноваційних рішень у сфері маркетингу. 

 

2. Результати навчання 
У результаті вивчення навчальної дисципліни здобувач вищої освіти 

повинен отримати: 
Інтегральна компетентність 

ІК. Здатність вирішувати складні спеціалізовані задачі та практичні 
проблеми у сфері маркетингової діяльності або у процесі навчання, що 
передбачає застосування відповідних теорій та методів і характеризується 
комплексністю та невизначеністю умов. 

Загальні компетентності 
ЗК3. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу. 
ЗК4. Здатність вчитися й оволодівати сучасними знаннями. 
ЗК8. Здатність до проведення досліджень на відповідному рівні. 

Спеціальні компетентності 
СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати та застосовувати 

знання з найновіших теорій, методів і практичних прийомів маркетингу. 
СК2. Здатність коректно інтерпретувати результати останніх теоретичних 

досліджень у сфері маркетингу та практики ïx застосування. 
СК5. Здатність до діагностування маркетингової діяльності ринкового 

суб’єкта, здійснення маркетингового аналізу та прогнозування.  
СК6. Здатність обирати і застосовувати ефективні засоби управління 

маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта на рівні організації, підрозділу, 
групи, мережі. 

СК7. Здатність розробляти і аналізувати маркетингову стратегію 
ринкового суб’єкта та шляхи її реалізації з урахуванням міжфункціональних 
зв’язків. 

СК8. Здатність формувати систему маркетингу ринкового cy6’екта та 
оцінювати результативність i ефективність її функціонування. 
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Програмні результати навчання 
ПРН2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі 

застосування фундаментальних принципів, теоретичних знань і прикладних 
навичок здійснення маркетингової діяльності. 

ПРН3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних 
завдань у сфері маркетингу. 

ПРН11. Демонструвати вміння застосовувати міждисциплінарний підхід та 
здійснювати маркетингові функції ринкового суб’єкта. 

ПРН12. Виявляти навички самостійної роботи, гнучкого мислення, 
відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним. 

 
3. Політика курсу та академічна доброчесність 

Очікується, що здобувачі вищої освіти будуть дотримуватися принципів 
академічної доброчесності, усвідомлювати наслідки її порушення. 

При організації освітнього процесу в Центральноукраїнському 
національному технічному університеті здобувачі вищої освіти, викладачі та 
адміністрація діють відповідно до: Положення про організацію освітнього 
процесу; Кодексу академічної доброчесності ЦНТУ. 

 

4. Програма навчальної дисципліни 

Назва теми Лек.год Пр.год Сам.год 

Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція 
Розвиток маркетингу — одна з головних умов виходу підприємства на 
світовий ринок. Методологічні підходи до характеристики маркетингу: 
концептуальний, функціональний, товарний, системно-поведінковий, 
інституційний, національний та управлінський. 
Походження та еволюція концепції маркетингу. Виробничий, товарний, 
збутовий та соціально-етичний маркетинг. Основні поняття 
маркетингу: потреби, цінності, побажання, попит, товар, вартість, 
задоволення, обмін та ринок. Досвід впровадження соціально-етичного 
маркетингу в країнах ЄС. 

5 3 15 

Тема 2. Класифікація маркетингу 
Класифікація типів маркетингу за критеріями: в галузі використання, за 
цілями організації, за характером отримання прибутку, за розмірами 
підприємства, за прогнозом майбутнього та за масштабами впливу. 
Класифікація видів маркетингу за орієнтацією маркетингової діяльності, 
терміну дії, видів попиту, цілями діяльності, видами діяльності, рівнем 
диференціації, способів зв’язку зі споживачами та впливу на них. 

5 3 15 

Тема 3. Система та характеристики сучасного маркетингу 
Принципи маркетингу: свобода вибору мети, завдань, стратегії і тактики; 
направленість на споживачів; спрямованість на кінцевий результат 
діяльності; активна ринкова політика; науковий підхід до розв’язання 
маркетингових проблем; комплексність дій; оптимальне поєднання 
централізації та децентралізації управління маркетинговою 
діяльністю; наявність відповідної інфраструктури та фахівців. 
Найважливіші стратегічні завдання маркетингу: генеральна програма 
дій підприємства, визначення і освоєння цільових ринків, орієнтація 
виробництва на задоволення потреб споживачів. Досвід Японії та 
США. 

5 3 15 
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Система засобів маркетингу. Маркетингова суміш та її елементи. 
Види сучасного маркетингу. Взаємозв'язок попиту та видів 
маркетингу. 
Тема 4. Маркетингові дослідження та інформація 
Роль, мета і предмет маркетингових досліджень, їх основні принципи 
та завдання. Види маркетингових досліджень та їх характеристика: 
кабінетні, польові, пробного продажу, панельні, фокус-груп, ділових 
контактів. Алгоритм процесу маркетингового дослідження. 
Маркетингова інформація та її класифікація. Методи збирання 
первинної та вторинної маркетингової інформації. Джерела 
маркетингової інформації. Алгоритм процесу збирання та 
інтерпретації маркетингової інформації. Навколишнє бізнес-
середовище та мікросередовище підприємства як об'єкти 
маркетингових досліджень. Дослідження ринку, споживачів та 
конкуренції. Маркетингові дослідження підприємства. Світовий досвід 
дослідження ринків. 

6 3 15 

Тема 5. Маркетингова товарна політика 
Маркетингова товарна політика підприємства та її структура. 
Концепція та життєвий цикл товару (ЖЦТ). Особливості маркетингу на 
різних етапах ЖЦТ. Конкурентоспроможність товару та методи її 
визначення. Управління товарним асортиментом і номенклатурою 
товарів підприємства. Аналіз беззбитковості та збільшення випуску 
товарів. Горизонтальна, вертикальна та латеральна диверсифікація 
виробничої програми. Проблеми управління продукцією 
підприємства. Європейська практика та досвід. 
Сутність поняття „новий товар”. Класифікація нових товарів Буза, 
Аллена та Гамільтона. Продукція першого, другого та третього рівнів. 
Алгоритм планування нових товарів. Рейтингова оцінка нових товарів. 
Позиціонування продукції. Торгова марка, знак та назва. Упаковка 
товару. Пробний маркетинг. Причини невдач нових товарів. Досвід 
країн ЄС. 

7 3 15 

Тема 6. Маркетингова цінова політика 
Маркетингова цінова політика підприємства та її види. Алгоритм 
маркетингового розрахунку ціни. Система чинників ціноутворення. 
Попит та його еластичність. Управління цінами підприємства. 
Ринкові стратегії (політики) ціноутворення. Ціноутворення на 
підприємствах країн ЄС. 
Методи прямого ціноутворення, їх різновиди та характеристика. 
Метод простих формул. Метод „середні витрати + прибуток”. 
Розрахунок цін на підставі маржинальних витрат. Методика 
встановлення цін на підставі попиту та з урахуванням умов 
конкуренції. Методика розрахунку цін за географічною ознакою. 
Непряме маркетингове ціноутворення. Політика знижок. Кредитна 
політика підприємства. Політика кондицій. Європейський та світовий 
досвід. 

7 3 15 

Тема 7. Маркетингова політика продажу 
Сутність маркетингової політики продажу. Канали розподілу та їх 
функції. Типи каналів та їх характеристика. Формування каналів 
розподілу. Три типи щільності розподілу товарів. Процес формування 
каналу. Рівні каналів розподілу: європейський та світовий досвід. 
Структура каналу та методи його формування. Особливості методів 
Аспінвола та Ламберта. Економічні чинники вибору структури 
каналу розподілу. Комбіновані та множинні канали розподілу. 
Процес управління каналами розподілу та його особливість. Оцінка 
збутової діяльності та її критерії. Ліквідація конфліктів у каналах 
розподілу. Типи вертикальних маркетингових систем та їх 
характеристика. Посередницька діяльність у каналах розподілу. 

7 3 15 
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Посередницькі підприємства. Типи торговельних посередників: 
агенти, брокери, повірені, комісіонери, оптовики, відділи продажу, 
сервісні фірми, асемблери, торгові доми. Маркетингові функції 
посередника. Логістичні системи розподілу. Досвід країн ЄС та Японії 
в управлінні каналами розподілу. 
Тема 8. Маркетингова політика просування 
Сутність маркетингової політики комунікацій. Основні елементи цього 
процесу. Алгоритм формування комплексу. Визначення завдань 
маркетингової комунікації. Засоби комунікацій: реклама, пропаганда, 
стимулювання збуту, персональний продаж, прямий маркетинг, 
товар, система розподілу. Вибір засобів впливу. Бюджет 
маркетингових комунікацій. Європейський досвід. 
Реклама та її завдання. Класифікація. Алгоритм процесу прийняття 
рішення з рекламування. Бюджет реклами. Рекламне звернення. Носії 
реклами, тестування реклами. Європейський досвід рекламування. 
Пропаганда, її цілі та форми. Стимулювання збуту та його основні 
засоби, переваги та недоліки. Персональний продаж та його 
типи. Процес персонального продажу та підбір продавців. 
Мотивування покупця. Прямий маркетинг та засоби інформаційного 
спілкування. Досвід США та Японії. 

7 3 16 

Тема 9. Організація маркетингу 
Принципи формування служби маркетингу підприємства. Алгоритм 
формування маркетингової організаційної структури 
підприємства. Функціональна, товарна та матрична модель побудови 
відділу маркетингу. Модель орієнтована на ринки. Практика 
організації маркетингу в країнах ЄС. 

5 3 15 

Тема 10. Контроль маркетингу 
Контроль маркетингової діяльності підприємства та його поширення. 
Контроль річних планів збуту, ефективності маркетингових 
заходів, прибутковості. Системи контролю маркетингової діяльності 
підприємств у Німеччині та Франції. Досвід США та Японії. 

5 3 15 

Тема 11. План маркетингу підприємства 
Цілі, місія, ключі до успіху, ризики підприємства в умовах ринку та 
можливих економічних криз. План виробництва, можливості, 
технології, конкурентоспроможність підприємства і продукції. Цільові 
ринки і їх сегментація, стратегія, стан галузі. Фінансовий план: баланс, 
прибутки і збитки, грошові потоки, фінансові показники. Комплекс 
маркетингових заходів, організація маркетингу та контроль. 

5 2 24 

Всього 64 32 174 

 

5. Система оцінювання та вимоги 
Види контролю: поточний, підсумковий. 
Методи контролю: спостереження за навчальною діяльністю здобувачів, 

усне опитування, тестовий контроль. 
Протягом семестру здобувач може отримати max. 100 балів, у тому числі: 

перший рубіжний контроль – 30 балів, другий рубіжний контроль – 30 балів, 
екзамен – 40 балів. 

По поточному контролю здобувач може набрати бали за активність на 
лекційних та практичних заняттях, виявлення рівня підготовки здобувачів із 
зазначеної теми під час опитування, тестування, презентації індивідуальних 
завдань, вирішення практичних задач (табл. 1). Максимальна кількість балів, 
яку може набрати здобувач, під час поточного контролю дорівнює 60 балів. 
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Таблиця 1 
Оцінювання видів робіт під час поточного оцінювання 

В тому числі 
розподіл за 
рубіжними 
контролями, 
враховуючи 
розподіл балів 

Види робіт Максимальна 
кількість 

балів під час 
поточного 
оцінювання 

Максимальна 
кількість 

балів за один 
вид робіт 

Орієнтовна 
кількість робіт, 
яку має виконати 
здобувач аби 
отримати 

максимальну 
кількість балів за 

поточним 
оцінюванням при 

оцінюванні 
кожного виду 

робіт 
максимальною 
кількістю балів 

І ІІ 

Поточне опитування 2 0,5 4 відповіді 1 бал 1 бал 
Розв’язання 
практичних задач 

8 2 4 практичні 
задачі 

4 бали 4 бали 

Підготовка 
презентації та 
доповіді 

10 10 1 усна доповідь з 
презентацією 

10 балів  

Індивідуальне 
науково-дослідне 
завдання 

10 10 1 індивідуальне 
науково-дослідне 

завдання 

 10 
балів 

Тестування 30 3 10 тестів 15 балів 15 
балів 

Разом 60 балів   30 балів 30 
балів 

 
Форма підсумкового контролю: екзамен. 
Семестровий екзамен полягає в оцінці рівня засвоєння здобувачем вищої 

освіти навчального матеріалу на лекційних та практичних заняттях, а також під 
час самостійної роботи. Максимальна кількість балів, яку може набрати 
здобувач, під час екзамену дорівнює 40 балів. 

Остаточна оцінка рівня знань складається з суми балів отриманих під час 
поточного контролю (max 60 балів) і підсумкового контролю (max 40 балів). 

Критерії оцінки іспиту: 
оцінку «відмінно» (90-100 балів, А) заслуговує здобувач, який: 
- всебічно, систематично і глибоко володіє навчально-програмовим 

матеріалом; 
- вміє самостійно виконувати завдання, передбачені програмою, 

використовує набуті знання і вміння у нестандартних ситуаціях; 
- засвоїв основну і ознайомлений з додатковою літературою, яка 

рекомендована програмою; 
- засвоїв взаємозв’язок основних понять дисципліни та усвідомлює їх 

значення для професії, яку він набуває; 
- вільно висловлює власні думки, самостійно оцінює різноманітні життєві 
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явища і факти, виявляючи особистісну позицію; 
- самостійно визначає окремі цілі власної навчальної діяльності, виявляє 

творчі здібності і використовує їх при вивченні навчально-програмового 
матеріалу, проявляє нахил до наукової роботи. 

оцінку «добре» (82-89 балів, В) заслуговує здобувач, який: 
- повністю опанував і вільно (самостійно) володіє навчально-програмовим 

матеріалом, в тому числі застосовує його на практиці, має системні знання в 
достатньому обсязі відповідно до навчально-програмового матеріалу, 
аргументовано використовує їх у різних ситуаціях; 

- має здатність до самостійного пошуку інформації, а також до аналізу, 
постановки і розв’язування проблем професійного спрямування; 

- під час відповіді допускає деякі неточності, які самостійно виправляє, 
добирає переконливі аргументи на підтвердження вивченого матеріалу; 

оцінку «добре» (74-81 бал, С) заслуговує здобувач, який: 
- в загальному роботу виконав, але відповідає на екзамені з певною 

кількістю помилок; 
- вміє порівнювати, узагальнювати, систематизувати інформацію під 

керівництвом викладача, в цілому самостійно застосовувати її на практиці, 
контролювати власну діяльність; 

- опанував навчально-програмовий матеріал, успішно виконав завдання, 
передбачені програмою, засвоїв основну літературу, яка рекомендована 
програмою; 

оцінку «задовільно» (64-73 бали, D) заслуговує здобувач, який: 
- знає основний навчально-програмовий матеріал в обсязі, необхідному для 

подальшого навчання і використання його у майбутній професії; 
- виконує завдання, але при розв’язанні допускає значну кількість 

помилок; 
- ознайомлений з основною літературою, яка рекомендована програмою; 
- допускає на заняттях чи екзамені помилки при виконанні завдань, але під 

керівництвом викладача знаходить шляхи їх усунення. 
оцінку «задовільно» (60-63 бали, Е) заслуговує здобувач, який: 
- володіє основним навчально-програмовим матеріалом в обсязі, 

необхідному для подальшого навчання і використання його у майбутній 
професії, а виконання завдань задовольняє мінімальні критерії. Знання мають 
репродуктивний характер. 

оцінка «незадовільно» (35-59 балів, FX) – виставляється здобувачу, який: 
- виявив суттєві прогалини в знаннях основного програмового матеріалу, 

допустив принципові помилки у виконанні передбачених програмою завдань. 
оцінку «незадовільно» (1-34 бали, F) – виставляється здобувачу, який: 
- володіє навчальним матеріалом тільки на рівні елементарного 

розпізнавання і відтворення окремих фактів або не володіє зовсім; 
- допускає грубі помилки при виконанні завдань, передбачених 

програмою; 
- не може продовжувати навчання і не готовий до професійної діяльності 

після закінчення університету без повторного вивчення даної дисципліни. 
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При виставленні оцінки враховуються результати навчальної роботи 
здобувача вищої освіти протягом семестру. 

Таблиця 2 
Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою Сума балів за всі види 
навчальної діяльності 

Оцінка 
ЄКТС для екзамену 

90-100 А відмінно 
82-89 В 
74-81 С 

добре 

64-73 D 
60-63 Е 

задовільно 

35-59 FX 
незадовільно з можливістю 
повторного складання 

1-34 F 
незадовільно з обов’язковим 

повторним вивченням дисципліни 
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