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1. Опис навчальної дисципліни 

 

 
Найменування 

показників 

 
Галузь знань, 

освітній ступінь 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

денна форма 

навчання 

заочна форма 

навчання 

Кількість кредитів –    3 

Галузь знань 07 

Управління та 

адміністрування Нормативна 

 

Модулів – 1 

Спеціальність: 072 

«Фінанси, 

банківська справа та 

страхування» 

Рік підготовки 

Змістових модулів – 2 3-й  

Індивідуальне 

науково-дослідне 

завдання 
(назва) 

 
Семестр 

Загальна кількість 

годин – 90 

5-й - 

Лекції 

Тижневих годин для 

денної форми 

навчання: 

аудиторних – 4 

самостійної роботи 

студента – 1,6 

Освітній ступінь: 

Бакалавр 

32 год. - 

Практичні, семінарські 

32 год. - 

Лабораторні 

год. - 

Самостійна робота 

26 год. - 

Індивідуальні завдання: 

-. 

Вид контролю: 

Екзамен  

 

Примітка. 

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і 

індивідуальної роботи становить для денної форми навчання 2,46.
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2. Мета та завдання навчальної дисципліни 

Метою вивчення нормативної дисципліни циклу професійної та 

практичної підготовки «Маркетинг» в рамках освітньої програми «Фінанси, 

банківська справа та страхування» є формування в здобувачів освіти знання 

основ маркетингу, його сучасних концепцій і технологій, умінь планування і 

реалізації маркетингової діяльності з урахуванням специфіки функціонування 

організацій фінансової сфери. 

Предметом маркетингу є процес створення і донесення цінності до клієнтів 

та формування з ними взаємовигідних відносин. 

Основними завданнями вивчення дисципліни «Маркетинг» є 

ознайомлення студентів з теоретичними концепціями і моделями маркетингу, 

його сучасною практикою, формування аналітичних умінь і практичних навичок 

реалізації маркетингової діяльності в організації фінансової сфери, розвиток 

здатності до творчого пошуку шляхів удосконалення маркетингової діяльності 

та підвищення ефективності бізнесу. 

 

У результаті вивчення дисципліни студент набуває таких 

компетентностей, передбачених Стандартом вищої освіти України за 

спеціальністю 072 «Фінанси, банківська справа та страхування» для ступеня 

вищої освіти «Бакалавр», затвердженим наказом МОН від 24.05.2019 р. № 729: 

 

1) загальні компетентності: 

 

ЗК01. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу. 

ЗК02. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 

ЗК04. Здатність спілкуватися іноземною мовою. 

ЗК05. Навички використання інформаційних та комунікаційних 

технологій.  

ЗК06. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні 

ЗК07. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями. 

ЗК08. Здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних 

джерел. 

ЗК12 Здатність працювати автономно. 

 

2) спеціальні компетентності: 

 

СК01. Здатність досліджувати тенденції розвитку економіки за допомогою 

інструментарію макро- та мікроекономічного аналізу, оцінювати сучасні 

економічні явища. 

СК03. Здатність до діагностики стану фінансових систем (державні 

фінанси, у тому числі бюджетна та податкова системи, фінанси суб’єктів 

господарювання, фінанси домогосподарств, фінансові ринки, банківська система 

та страхування). 
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СК04. Здатність застосовувати економіко-математичні методи та моделі 

для вирішення фінансових задач. 

СК06. Здатність застосовувати сучасне інформаційне та програмне 

забезпечення для отримання та обробки даних у сфері фінансів, банківської 

справи та страхування. 

СК10. Здатність визначати, обґрунтовувати та брати відповідальність за 

професійні рішення. 

 

Дисципліна робить внесок до формування таких компетентностей, 

передбачених освітньо-професійною програмою «Фінанси, банківська справа та 

страхування» (в оновленій редакції від 27.04.2022, що вводиться в дію 

01.09.2022 р.): 

 

1) загальні компетентності: 

ЗК06. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні  

ЗК07. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями  

ЗК10. Здатність працювати у команді 

 

2) спеціальні компетентності: 

СК01. Здатність досліджувати тенденції розвитку економіки за допомогою 

інструментарію макро- та мікроекономічного аналізу, оцінювати сучасні 

економічні явища. 

СК10. Здатність визначати, обґрунтовувати та брати відповідальність за 

професійні рішення  

СК11. Здатність підтримувати належний рівень знань та постійно 

підвищувати свою професійну підготовку. 

 

У процесі вивчення дисципліни у здобувачів вищої освіти формуються такі 

результати навчання, передбачені Стандартом вищої освіти України за 

спеціальністю 072 «Фінанси, банківська справа та страхування» для ступеня 

вищої освіти «Бакалавр», затвердженим наказом МОН від 24.05.2019 р. № 729: 

 

ПР01. Знати та розуміти економічні категорії, закони, причинно-наслідкові 

та  функціональні зв’язки, які існують між процесами та явищами на різних 

рівнях економічних систем. 

ПР04. Знати механізм функціонування державних фінансів, у т.ч. 

бюджетної та податкової систем, фінансів суб’єктів господарювання, фінансів 

домогосподарств, фінансових ринків, банківської системи та страхування. 

ПР05. Володіти методичним інструментарієм діагностики стану 

фінансових систем (державні фінанси, у т.ч. бюджетна та податкова системи, 

фінанси суб’єктів господарювання, фінанси домогосподарств, фінансові ринки, 

банківська система та страхування). 

ПР06. Застосовувати відповідні економіко-математичні методи та моделі 
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для вирішення фінансових задач. 

ПР07. Розуміти принципи, методи та інструменти державного та ринкового 

регулювання діяльності в сфері фінансів, банківської справи та страхування. 

ПР08. Застосовувати спеціалізовані інформаційні системи, сучасні 

фінансові технології та програмні продукти. 

ПР10. Ідентифікувати джерела та розуміти методологію визначення і 

методи отримання економічних даних, збирати та аналізувати необхідну 

фінансову інформацію, розраховувати показники, що характеризують стан 

фінансових систем. 

ПР14. Вміти абстрактно мислити, застосовувати аналіз та синтез для 

виявлення ключових характеристик фінансових систем, а також особливостей 

поведінки їх суб’єктів. 

ПР15. Спілкуватись в усній та письмовій формі іноземною мовою у 

професійній діяльності. 

ПР16. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних 

завдань та змістовно інтерпретувати отримані результати. 

ПР19. Виявляти навички самостійної роботи, гнучкого мислення, 

відкритості до нових знань. 

 

Дисципліна робить внесок до формування таких результатів навчання, 

передбачених освітньо-професійною програмою «Фінанси, банківська справа та 

страхування» (в оновленій редакції від 27.04.2022, що вводиться в дію 

01.09.2022 р.): 

 

ПР01. Знати та розуміти економічні категорії, закони, причинно-наслідкові 

та функціональні зв’язки, які існують між процесами та явищами на різних 

рівнях економічних систем.  

ПР12. Використовувати професійну аргументацію для донесення 

інформації, ідей, проблем та способів їх вирішення до фахівців і нефахівців у 

фінансовій сфері діяльності.  

ПР13. Володіти загальнонауковими та спеціальними методами 

дослідження фінансових процесів. 

ПР14. Вміти абстрактно мислити, застосовувати аналіз та синтез для 

виявлення ключових характеристик фінансових систем, а також особливостей 

поведінки їх суб’єктів. 

ПР16. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних 

завдань та змістовно інтерпретувати отримані результати. 

ПР20. Виконувати функціональні обов’язки в групі, пропонувати 

обґрунтовані фінансові рішення.  

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен: 

знати: 

‒ основні концепції, моделі, види, стратегії маркетингу; 

‒ організаційні засади маркетингової діяльності в організації; 
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‒ елементи комплексу маркетингу; 

‒ типи ринків, підходи до їх сегментування і позиціювання товару; 
‒ основні методи маркетингових досліджень; 

‒ чинники впливу на поведінку споживачів; 

‒ сутність і засоби маркетингової товарної, комунікаційної, цінової та 

розподільчої політики; 

‒ особливості маркетингу послуг; 
‒ засоби маркетингових комунікацій. 

розуміти: 

‒ роль маркетингу в розробленні стратегії та успішному функціонуванні 
організації; 

‒ сутність основних шкіл маркетингу та сучасні види маркетингу; 

‒ особливості ринків окремих товарів і послуг та видів діяльності, що їх 

генерують; 

‒ підходи до побудови довготривалих відносин з клієнтом, формування 

клієнтського капіталу організації; 

‒ необхідність дотримання етичних норм в маркетингу; 

уміти: 

‒ аналізувати маркетингове середовище підприємства, визначати основні 

параметри ринку певного товару, аналізувати конкуренцію на ринку; 

‒ виявляти потребу в проведенні маркетингових досліджень на 

підприємстві, визначати головні цілі досліджень, джерела інформації і 

методи її збору, аналізувати отриману інформацію, складати відповідні 

висновки, рекомендації і прогнози; 

‒ аналізувати місткість ринку і частку компанії, бюджет маркетингу та 

ефективність маркетингових заходів; 

‒ здійснювати сегментування ринку і розробляти заходи щодо 

позиціювання товарів; 

‒ аналізувати потреби клієнтів, прогнозувати поведінку споживачів, 

здійснювати відбір цільових ринків та обґрунтовувати ринкову 

стратегію фірми; 

‒ розробляти маркетингові заходи і основні елементи комплексу 

маркетингу з урахуванням особливостей функціонування організацій 

фінансової сфери; 

‒ обґрунтовувати вибір стратегії в області товарної політики, 

ціноутворення, просування і розподілу товарів;  

‒ обирати ефективні комунікаційні канали для просування і збуту товарів 

(послуг). 
 

 

3. Програма навчальної дисципліни 

Змістовий модуль 1. Загальні засади маркетингу та маркетингової 

діяльності 
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Тема 1. Сутність, основні поняття і види маркетингу 

Предмет маркетингу. Ринок як сфера реалізації маркетингу: поняття, 

функції, структура. 

Суть, мета та причини виникнення маркетингу. Розвиток маркетингу у ХХІ 

столітті. 

Потреби. Цінності. Бажання. Попит. Види попиту. Товар. Класифікація 

товару. Послуги. Особливості послуг. Вартість. Задоволення. Обмін. Ринок. 

Принципи маркетингу. Завдання маркетингу. Функції маркетингу.. 

Модель процесу маркетингу. 

Структура комплексу маркетингу та його інструменти.  

Концепція маркетинг-менеджменту. Завдання та функції маркетингового 

управління. Концепції ведення бізнесу: концепція удосконалення виробництва, 

концепція удосконалення товару, концепція інтенсифікації комерційних зусиль , 

концепція маркетингу, концепція соціально-етичного маркетингу. 

 

Тема 2. Маркетинг у системі підприємницької діяльності 

Зміст поняття підприємництво. Ознаки підприємництва. 

Фази розвитку підприємництва та роль маркетингу. Процес формування 

ідеї розвитку підприємництва. Циклічність розвитку підприємництва. Роль 

маркетингу на різних етапах розвитку підприємництва. 

Місце маркетингу в системі підприємництва. Відмінності між 

маркетингом як інструментом підприємницької діяльності та маркетингом як 

філософією ведення бізнесу. Організація маркетингу на підприємстві. 

Ранжування стратегічних завдань. Права та обов’язки підприємців. 

Характеристики сучасного міжнародного бізнесу. 

Державне регулювання підприємницької діяльності. Суть і мета 

державного регулювання. Функції та основні напрями державного регулювання 

підприємницької діяльності. 

 

Тема 3. Маркетингове планування, організування і контроль 

Мета, завдання, види та принципи маркетингового планування.  

Роль маркетингу у стратегічному плануванні діяльності фірми. Місія, 

стратегія розвитку, завдання та бізнес-портфель фірми. Стратегічна бізнес-

одиниця. Моделі стратегічного планування: матриця БКГ, матриця Дженерал 

Електрик/McKinsey, матриця Абеля. Процес стратегічного планування. SWOT-

аналіз. Визначення ринкових можливостей фірми, матриця І. Ансоффа (товарно-

ринкові стратегії). 

Оперативне планування. Поняття бізнес-плану. План маркетингу. 

Розроблення бюджету маркетингу. Маркетинговий контроль і аудит. 

Організація управління маркетинговою діяльністю. Види організаційних 

структур служби маркетингу: функціональна, товарна, ринкова, географічна, 

функціонально-товарна, функціонально-ринкова, функціонально-географічна. 
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Тема 4. Маркетингові дослідження 

Маркетингова інформація: класифікація маркетингової інформації, 

переваги і недоліки первинної і вторинної інформації. Інформаційні потреби, 

маркетингова інформаційна система. Джерела маркетингової інформації. 

Роль маркетингових досліджень у підтримці управлінських рішень. 

Методика і організація маркетингових досліджень. Мета маркетингових 

досліджень. Предмет і об’єкт маркетингових досліджень. Завдання 

маркетингових досліджень. Кількісні і якісні маркетингові дослідження. 

Кабінетні дослідження. Польові дослідження. Пілотні дослідження. Панельні 

дослідження. Щоденник споживача. Метод фокус-груп. Омнібусне опитування. 

Глибинне інтерв’ю. Переваги та недоліки різних видів маркетингових 

досліджень. Етапи процесу маркетингових досліджень. Організації, що 

проводять маркетингові дослідження. 

Дослідження маркетингового середовища. Мікросередовище: 

постачальники, посередники, клієнти, конкуренти, контактні аудиторії. 

Макросередовище: демографічне, технологічне, економічне, політико-правове, 

соціокультурне, природне середовище. PEST-аналіз. 

 

Тема 5. Розуміння ринків та використання ринкових 

можливостей 

Аналіз ринку. Види ринків, цілі  вивчення ринку. Вивчення кон’юнктури, 

потенціалу, місткості ринку та частки підприємства на ринку. Визначення рівня 

насиченості ринку. 

Сегментування ринку: поняття, процес, критерії/ознаки сегментування. 

Сегмент ринку, ніша.  

Вибір цільових сегментів ринку. Охоплення ринку. Типи цільових ринків. 

Концентрація зусиль на одному сегменті: переваги та недоліки. Вибіркова 

спеціалізація: переваги та недоліки. Товарна спеціалізація: переваги та недоліки. 

Ринкова спеціалізація: переваги та недоліки. Повне охоплення ринку. 

Недиференційований маркетинг. Диференційований маркетинг.  

Позиціювання товару на ринку: поняття, стратегії позиціювання. 

Репозиціювання. 

Структура ринку і маркетингова стратегія використання конкурентних 

переваг. Структура ринку і конкуренція. Оцінка ступеня монополізації ринку: 

індекс Герфінда́ля-Гір́шмана. Діагностика конкурентного середовища. Аналіз 

конкуренції: модель п’яти сил М. Портера. Бенчмаркінг. Конкурентні стратегії 

маркетингу (за М. Портером). 

 

Змістовий модуль 2. Поведінка споживачів та елементи комплексу 

маркетингу  

Тема 6. Аналіз поведінки покупців на споживчих і ділових ринках 

Поняття поведінки споживача і завдання маркетингу. 

Дослідження поведінки споживачів на споживчих ринках. Процес 
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прийняття рішення кінцевим споживачем. Модель поведінки покупця. 

Залученість споживача. Внутрішні і зовнішні чинники впливу на поведінку. 

Соціокультурні чинники. Психологічні чинники. Особистісні чинники. 

Обізнаність споживача. Модель «чорної скриньки». Потреби, мотиви, емоції, 

сприйняття, попередній досвід. Купівельні рішення щодо нового товару. 

Поводження з товаром після використання.  

Дослідження поведінки споживачів на ділових ринках. Діловий 

(індустріальний) ринок (товарів і послуг виробничого призначення). Організації-

споживачі. Чинники впливу на поведінку покупців. Етапи прийняття рішень про 

купівлю. Типи купівельних рішень. 

 

Тема 7. Товар і товарна політика фірми  

Характеристики товарів, номенклатура, асортимент. Споживчі товари. 

Товари промислового призначення. 

Зміст і мета товарної політики. Три рівні товару за Ф. Котлером. 

Використання торгівельних марок. Суть торгівельної марки. Функції 

торгівельної марки. Марочна стратегія. Марочний капітал. Поняття бренда. 

Упакування, його види і призначення. Етикетка. Комплекс супровідних послуг. 

Сервіс в системі товарної політики. Товарно-асортиментна політика. 

Процес розробки нового товару. Класифікація новинок. Стиль, мода, 

фетиш. Етапи розробки нового товару. Причини невдач нових товарів. 

Життєвий цикл товару та його етапи. Маркетингові стратегії на етапах 

життєвого циклу товару. Типи життєвих циклів товарів. Можливості 

продовження життєвого циклу товару. 

Оцінювання конкурентоспроможності товару. Напрями підвищення 

конкурентоспроможності товару. 

 

Тема 8. Маркетинг у сфері послуг 

Сутність послуг та їхнє місце в сучасній економіці. Поняття сфери послуг. 

Причини зростання сфери послуг в світовій економіці. Типи послуг. 

Характеристики послуги. Континуум «товар-послуга». Невідчутність 

послуги. Невіддільність послуги. Мінливість якості послуги. Неможливість 

збереження послуги. 

Особливості комплексу маркетингу в сфері послуг. Модель маркетингу 

послуг Д. Ратмела. Модель маркетингу послуг 

 П. Ейгліє і Е. Лангеарда. «Трикутна» модель маркетингу послуг (за Ф. 

Котлером). Проєтування послуги: «карта послуги». Коливання попиту на 

послуги. 

Поведінка споживача послуги. Типи споживачів. Сприйняття якості 

послуг: теорія «дірок», або модель розривів. Задоволення клієнта рівнем 

обслуговування. Здобуття лояльності клієнтів. Дослідження ключових контактів. 

Причини зниження лояльності і відходу клієнта. Стратегія відновлення 

обслуговування. Гарантії у сфері послуг. 
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Особливості маркетингу послуг в фінансовій сфері. Завдання маркетингу в 

банківській сфері. Системи доставки банківських послуг. Маркетинг послуг у 

сфері страхування. 

Сервісне та гарантійне обслуговування. Форми до- і післяпродажного 

обслуговування клієнтів. Ефективний сервіс. 

 

Тема 9. Ціни і цінова стратегія компанії 

Види та функції цін. Еластичність попиту за ціною. Види цін. Функції ціни. 

Знижки. Цінність, вартість, ціна, грошова оцінка. 

Процес ціноутворення і цінова політика. Ринкове і адміністративне 

ціноутворення. Цінова і нецінова конкуренція. Ціноутворення на ринках різних 

типів. Етапи ціноутворення. Цінова політика і цілі ціноутворення. Формування 

можливої ціни на товар. Чинники впливу на рішення щодо ціни.  

Місце ціни в системі комплексу маркетингу. Концепція маркетингового 

ціноутворення. Сприйняття ціни споживачами. Поняття «справедливої ціни». 

Сприйняття ціни продавцями або співвідношення ціна-прибуток. Концепція 

співвідношення ціни й якості. 

Цінова стратегія. Стратегія «зняття вершків». Стратегія проникнення. 

Стратегії щодо показника «ціна-якість». Стратегія єдиних цін. Стратегії 

перемінних цін. Стратегія ціноутворення на нові товари. Цінове стимулювання 

збуту. 

Моделі ціноутворення. Модель, що базується на витратах: метод надбавок, 

метод цільового прибутку. Модель, що базується на попиті: метод ціноутворення 

на основі попиту, метод максимізації поточного прибутку. Модель, що базується 

на конкуренції: метод на основі поточних цін, метод на основі 

конкурентоспроможності товару, метод розрахунку плинної ціни, метод 

розрахунку на основі поправочних коефіцієнтів, метод визначення ціни за 

відчутною цінністю товару. 

 

Тема 10. Канали розподілу товарів і послуг та маркетингова 

логістика 

Розподіл товарів і послуг, його цілі. Маркетингова політика розподілу та її 

завдання. Канал розподілу та його функції. Канали і потоки. Види каналів 

розподілу, їх структура та параметри. Критерії ефективності каналів розподілу. 

Рівні та учасники каналів розподілу. Параметри каналу розподілу. 

Організація маркетингової системи розподілу. Традиційна маркетингова 

система. Одноканальні вертикальні і горизонтальні маркетингові системи. 

Багатоканальні маркетингові системи. Співробітництво в каналах розподілу. 

Активізація руху товарів в каналі розподілу. Види розподілу товарів залежно від 

щільності. 

Маркетингова логістика і менеджмент ланцюгів постачання. Товарорух. 

Форми товароруху. Управління товарними запасами. 

Основні рішення щодо гуртової торгівлі. Поняття і функції гуртової 
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торгівлі. Організації гуртової торгівлі. Посередники в гуртовій торгівлі. 

Основні рішення щодо роздрібної торгівлі. Поняття роздрібної торгівлі. 

Роздрібні торговці. 

 

Тема 11. Маркетингові комунікації 

Роль просування в комплексі маркетингу. Засоби просування 

(комунікацій). 

Інтегровані маркетингові комунікації. Модель PESO. 

Модель комунікаційного процесу 

Процес побудови ефективної комунікації. Основні кроки побудови 

ефективної маркетингової комунікації. Стан купівельної готовності цільової 

аудиторії. Ефективність різних способів просування залежно від ступеня 

готовності покупця. Засоби комунікацій для ринків В2В, В2С. Стратегії 

просування: “проштовхування” та “притягування”. Побудова і зміст звернення. 

Вибір каналу комунікації. Типи комунікацій: міжособистісні, масові. 

Вимірювання результатів застосування комплексу просування. 

Розроблення бюджету просування. 

Окремі інструменти комплексу просування: реклама, стимулювання збуту, 

персональний продаж, паблік рилейшнз – зв’язки з громадськістю, прямий 

маркетинг.  

Суть реклами. Види реклами. Соціально-етичні аспекти рекламної 

діяльності. Суб’єкти рекламної діяльності. Оцінка ефективності рекламної 

діяльності.  

Стимулювання збуту. Завдання стимулювання збуту. Переваги та недоліки 

засобів стимулювання збуту. Алгоритм розроблення і реалізації програми 

стимулювання. 

Цілі персонального продажу. Процес персонального продажу. 

Мотивування покупця.  

Зв’язки з громадськістю (паблік рілейшин – PR). Відмінності між PR та 

рекламою. Напрями організації PR-компаній. Товарна пропаганда. Особливості 

організації сучасних PR-компаній. 

Сутність і функції прямих маркетингових комунікацій. Форми прямих 

комунікацій. Особливості розвитку сучасних прямих комунікацій. 

Спонсорування як синтетичний засіб маркетингових комунікацій.  

Упаковка в системі комунікаційної політики. Упаковка як засіб товарної 

пропаганди. Комунікативна роль інформаційних знаків. 
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4. Структура навчальної дисципліни 

 
Назви змістових 

модулів і тем 

Кількість годин 

денна форма Заочна форма 

усього у тому числі усього у тому числі 

л п лаб інд с.р. л п лаб інд с.р. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1
0 

11 12 13 

Змістовий модуль 1. Загальні засади маркетингу та маркетингової діяльності 

Тема 1. Сутність, 

основні поняття і 

види маркетингу - 

1 

 2 2   1       

Тема 1. Сутність, 

основні поняття і 

види маркетингу - 

2 

 2 2   1       

Тема 2. Маркетинг 

у системі 

підприємницької 

діяльності 

 2 2   2       

Тема 3. 

Маркетингове 

планування, 

організування і 

контроль 

 2 2   2       

Тема 4. 

Маркетингові 

дослідження 

 2 2   2       

Тема 5. Розуміння 

ринків та 

використання 

ринкових 

можливостей - 1 

 2 2   2       

Тема 5. Розуміння 

ринків та 

використання 

ринкових 

можливостей - 2 

 2 2   1       

МК-1  2 2   2       

Разом за 

змістовим 

модулем 1 

45 16 16   13       

Змістовий модуль 2. Поведінка споживачів та елементи комплексу 
маркетингу 

Тема 6. Аналіз 

поведінки 

покупців на 

 2 2   1       
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споживчих і 

ділових ринках 

Тема 7. Товар і 

товарна політика 

фірми 

 2 2   1       

Тема 8. Маркетинг 

у сфері послуг 

 2 2   1       

Тема 9. Ціни і 

цінова стратегія 

компанії 

 2 2   2       

Тема 10. Канали 

розподілу товарів і 

послуг та 

маркетингова 

логістика 

 2 2   2       

Тема 11. 

Маркетингові 

комунікації - 1 

 2 2   2       

Тема 11. 

Маркетингові 

комунікації - 2 

 2 2   2       

МК-2  2 2   2       

Разом за 

змістовим 

модулем 2 

45 16 16   13       

Усього 90 32 32   26       

 

5. Теми практичних (семінарських) занять 

 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість 

годин 

1 Практичне заняття. Аналіз місткості, частки, насиченості ринку - 1 2 

2 Практичне заняття. Аналіз місткості, частки, насиченості ринку - 2 2 

3 Практичне заняття. Бюджет маркетингу. 2 

4 Практичне заняття. Аналіз структури ринку, індекс Харфіндела-

Хіршмана. 

2 

5 Практичне заняття. Розрахунок пожиттєвої цінності клієнта 2 

6 Практичне заняття. Розрахунок вартості клієнтського капіталу 2 

7 Практичне заняття. Побудова матриці БКГ 2 

8 Семінарське заняття. Методи маркетингових досліджень 2 

9 Практичне заняття. Маркетингове дослідження: моніторинг цін на 

продовольство 

2 

10 Практичне заняття. Сегментування ринку 2 

11 Практичне заняття. Картування подорожі клієнта 2 
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12 Практичне заняття. Аналіз конкурентоспроможності і життєвого 

циклу товару 

2 

13 Практичне заняття. Ціни і ціноутворення 2 

14 Семінар. Розроблення маркетингового плану для організації 

фінансової сфери - 1 

2 

15 Семінар. Розроблення маркетингового плану для організації 

фінансової сфери - 2 

2 

16 Захист індивідуальних завдань 2 

 Всього 32 

 

6. Самостійна робота 

 

Тиждень Назва теми Кількість 

годин 

1 Тема 1. Сутність, основні поняття і види маркетингу - 1 1 

2 Тема 1. Сутність, основні поняття і види маркетингу - 2 1 

3 Тема 2. Маркетинг у системі підприємницької 

діяльності 

2 

4 Тема 3. Маркетингове планування, організування і 

контроль 

2 

5 Тема 4. Маркетингові дослідження - 1 2 

6 Тема 4. Маркетингові дослідження - 2 2 

7 Тема 5. Розуміння ринків та використання ринкових 

можливостей 

1 

8 МК-1 2 

9 Тема 6. Аналіз поведінки покупців на споживчих і 

ділових ринках 

1 

10 Тема 7. Товар і товарна політика фірми 1 

11 Тема 8. Маркетинг у сфері послуг 1 

12 Тема 9. Ціни і цінова стратегія компанії 2 

13 Тема 10. Канали розподілу товарів і послуг та 

маркетингова логістика 

2 

14 Тема 11. Маркетингові комунікації - 1 2 

15 Тема 11. Маркетингові комунікації - 2 2 

16 МК-2 2 

 Всього 26 

 

7. Методи навчання 

 
Результати навчання Методи навчання і 

викладання 

Методи оцінювання 

досягнення результатів 

навчання 

Знання і розуміння Методи передачі і Оцінювання підготовлених 
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 сприйняття навчальної 

інформації, пробудження 

дослідницького інтересу 

(лекції, ілюстрації, 

презентації) 

виступів (презентацій), 

виконаних практичних 

робіт, модульне і 

підсумкове тестування. 

Розуміння, уміння, 

навички 

Залучення здобувача до 

активної навчальної 

діяльності ‒ розв’язання 

задач, виконання 

інтерактивних вправ, аналіз 

ситуацій, опрацювання 

літератури, підготовка 

виступів, складання 

модульних і підсумкового 

тестів (практичні та 

семінарські заняття, 

самостійна робота). 

 

Оцінювання підготовлених 

виступів (презентацій), 

виконаних практичних 

робіт, модульне і 

підсумкове тестування. 

 

 

8. Методи контролю 

 

При викладанні дисципліни «Маркетинг» використовуються такі методи 

контролю: 

поточний контроль здійснюється під час проведення практичних 

(семінарських) занять. За поточний контроль студент може набрати до 30 балів; 

проміжний (модульний) контроль, що проводиться два рази впродовж 

семестру. За проміжний контроль студент може набрати до 20 балів; 

підсумковий (семестровий) контроль проводиться з метою оцінювання 

підсумкових результатів вивчення дисципліни у формі письмового семестрового 

іспиту. На підсумковому контролі студент може набрати до 50 балів. 

Загальна максимальна кількість балів, яку може набрати студент, 

становить 100. 

 

9. Розподіл балів за вивчення дисципліни і шкала оцінювання 
 

Оцінювання знань студента здійснюється за 100-бальною шкалою. 

Максимальна кількість балів при оцінюванні знань студентів з даної дисципліни, 

яка завершується екзаменом, становить: за поточний і проміжний (модульний) 

контролі ‒ 50 балів, за екзамен ‒50 балів. 

 

Розподіл балів за вивчення дисципліни 
Змістовий 
модуль 1 

Змістовий 
модуль 2 

Поточний 

контроль – 

30 балів 

Підсумковий 
тест (іспит) 

50 

Сума  

100 
Модульний 
контроль 10 

балів 

Модульний 
контроль 10 

балів 
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Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

Сума балів за всі  види 

навчальної діяльності 

Оцінка 

ЄКТС 
Оцінка за національною 

шкалою 

90 – 100 А відмінно 
81-89 В 

добре 71-80 С 
61-70 D 

задовільно 51-60 Е 

 

21-50 
 

FX 
незадовільно з можливістю 

повторного складання 

0-20 F 
незадовільно з обов’язковим 

повторним вивченням 

дисципліни 
* кількість  балів  для  оцінок  «незадовільно»  (FX  i  F)  визначається  Вченими  радами  

факультетів . 
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