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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 – 3 

 

Галузь знань 

07 – «Управління та 

адміністрування» 
(шифр, назва) 

за вибором 

Модулів - 1  

 

Освітній рівень:  

перший рівень вищої 

освіти 

 

Рік підготовки: 

 

Змістовних модулів - 2 2023- й 2024- й 

Індивідуальне науково-

дослідне завдання 

Семестр  

Загальна кількість годин – 

90 год.  

 

 

Спеціальність  

075 «Маркетинг» 

 

 

 6- й  

 

 

Тижневих годин для 

денної форми здобуття 

освіти: 

аудиторних – 4,0 

самостійної роботи 

студента – 3,6 

Лекції  

32 год.  

Практичні, семінарські 

32 год.  

Лабораторні  

год.  

Самостійна робота 

26 год.  

ІНДЗ: 

Вид контролю: залік 

 
Примітка. 

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і індивідуальної роботи 

становить: 

для денної форми здобуття освіти – 

для заочної форми здобуття освіти –  
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2. Мета та завдання навчальної дисципліни 

Метою дисципліни «Трейд-маркетинг» є формування у студентів 

теоретичних та практичних знань з трейд-маркетингу та вироблення вмінь і 

навичок з його організації і проведення. Для цього навчити студентів 

методологічним та організаційним прийомам трейд-маркетингу, оптимальному 

використанню його інструментів для забезпечення ефективної діяльності 

торговельних підприємницьких структур.  

В результаті вивчення даного курсу студент повинен: знати: 

- сутність, основні поняття, терміни і категорії курсу; 

- основні форми торговельного бізнесу; 

- характеристики основних інструментів трейд-маркетингу; 

- основні підходи до планування та контролю заходів трейд-маркетингу. 

вміти: 

- аналізувати та розв’язувати конкретні маркетингові завдання; 

- визначати доцільність та ефективність застосування відповідних 

інструментів трейд-маркетингу; 

- вивчати та впливати на попит і поведінку споживачів з допомогою 

інструментів трейд-маркетингу; 

- використовувати навички самостійного аналізу та управління трейд-

маркетинговими заходами. 

Загальні компетентності:  

ЗК4. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями.  

ЗК7. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 

 Спеціальні (фахові, предметні компетентності) (СК): 

СК2. Здатність критично аналізувати й узагальнювати положення предметної 

області сучасного маркетингу. 

СК 4 Здатність проваджувати маркетингову діяльність на основі розуміння 

сутності та змісту теорії маркетингу і функціональних зв'язків між її складовими. 

СК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та інструменти 

маркетингу. 

СК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та визначати 

особливості функціонування ринків.  

Програмні результати навчання (ПРН): 

ПРН 3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних 

завдань у сфері маркетингу.  

ПРН 5 Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем 

різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів. 

ПРН 6 Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового 

суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні 

показники, які характеризують результативність такої діяльності. 

ПРН 12 Виявляти навички самостійної роботи, гнучкого мислення, відкритості до 

нових знань, бути критичним і самокритичним. 

ПРН 14 Виконувати функціональні обов’язки в групі, пропонувати обґрунтовані 
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маркетингові рішення. 

 

3. Програма навчальної дисципліни 

Змістовий модуль 1.  

Тема 1. Суть трейд-маркетингу та його сучасна концепція 

Суть, поняття та характеристика дисципліни “Трейд-маркетинг”. Предмет 

та завдання дисципліни «Трейд-маркетинг». Сучасна концепція трейд-

маркетингу. Складові, функції, стратегії трейд-маркетингу Особливості 

функціонування трейд-маркетингу в Україні 

 

Тема 2. Система торгівлі в Україні  

 Особливості системи торгівлі. Глобалізація та нові можливості зростання 

рітейлу. Організаційно- правові форми торговельного бізнесу.  

 

Тема 3. Роздрібна та оптова торгівля 

Сутність та особливості роздрібної торговельної мережі. Формати 

підприємств роздрібної торгівлі. Оптова торгівля та її структури. Електронна 

торгівля: організація діяльності суб’єктів.  

 

Тема 4. Стратегія і тактика управління продажем 

Сутність та функції управління продажем. Процес розробки стратегії 

продажу. Модель трейд-маркетингового планування. Реалізація стратегії продажу. 

Стратегія вибору партнерів з продажу. Стратегічні альянси.  Концепція довічної 

цінності клієнта.  

 

Тема 5. Управління торговим персоналом 

 Мотиваційні системи та психологія продажу. Методи організації торгового 

персоналу. Критерії відбору торгового  персоналу. Стимулювання персоналу, 

зайнятого продажем. Методи навчання торгового персоналу. Основні функції 

торгових посередників. Чинники успіху торгових посередників.  

 

Тема 6. Організаційні моделі трейд-маркетингу 
 Франчайзинг як організаційно-економічна модель розвитку торговельного 
бізнесу. Сутність та сторони франчайзингу. Види франчайзингу: товарний 
франчайзинг, виробничий франчайзинг, діловий франчайзинг. Корпоративний та 
конверсійний види франчайзингу. Найбільш привабливі франшизи в Україні.  

Тема 7. Інструменти трейд-маркетингу 

Сутність та види інструменів трейд-маркетингу. Акції трейд-маркетингу. 

Система знижок для гуртових покупців. Система знижок для роздрібних 

споживачів. Бонусні програми. Інструменти спрямовані на покупців. 

Мерчандайзинг та його особливості.  

 

Тема 8. Управління рекламними технологіями в трейд-маркетингу 
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Сутність та види реклами. Функції реклами у трейд-маркетингу. Сучасні 

комунікативні Atl, Btl технолгії реклами в трейд-маркетингу. Визначення і 

маркетингова характеристика специфічних рис ATL і BTL технологій, їх суть, 

зміст і роль в сучасному суспільстві. Аналіз сучасних позицій ATL і BTL 

технологій, їх конкуренції і параметрів ефективності в умовах кризи. 

 

Тема 9. Event-технології у трейд-маркетингу 

Суть та зміст event-маркетингу. Особливості застосування технологій event- 

маркетингу у виробництві та збуті. Інструменти event-маркетингу. Комунікаційні 

засоби просування на місцях продажів. 

 

Тема 10. Цифрові інструменти трейд-маркетингу 

 Основні інтернет-інструменти трейд-маркетингу. Розміщення акційних 

пропозицій. Замовлення продукції через інтернет. Індивідуалізація клієнта – 

визначення потреб і переваг конкретного клієнта завдяки технологіям BigData. 

 

 

 

 

4. Структура навчальної дисципліни 
Назва змістових модулів 

і тем 

Кількість годин 

Денна форма Заочна форма 

Усьо-

го  

у тому числі Усьог

о  

у тому числі 

л п лаб ін

д 

ср л п лаб інд ср 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

Модуль 1 

Змістовий модуль 1. Основи трейд-маркетингу 

 (тема1-6)  

Тема 1. Суть трейд-

маркетингу та його 

сучасна концепція 

11 4 4   3       

Тема 2. Система торгівлі 

в Україні 

7 2 2   3       

Тема 3. Роздрібна та 

оптова торгівля.  

11 4 4   3       

Тема 4. Стратегія і 

тактика управління 

продажем 

11 4 4   3       

Тема 5. Управління 

торговим персоналом 

11 4 4   3       

Тема 6. Організаційні 

моделі трейд-маркетингу 

7 2 2   3       

Разом – зм. модуль 1 58 20 20   18       

Змістовий модуль 2. Інструменти трейд-маркетингу (тема 7-10) 

Тема 7. Інструменти 

трейд-маркетингу 

10 4 4   2       
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Тема 8. Управління 

рекламними 

технологіями в трейд-

маркетингу  

10 4 4   2       

Тема 9. Еvent –технології 

у трейд-маркетингу 

6 2 2   2       

Тема 10. Цифрові 

інструменти трейд-

маркетингу  

6 2 2   2       

Разом – зм. модуль 2 32 12 12   8       

Усього годин 90 32 32   26       

 

 

5. Теми практичних занять 
№ 

з/п 

Назва теми Кількість годин 

 

1. Тема 1. Суть трейд-маркетингу та його сучасна 

концепція 

4 

2.  Тема 2. Система торгівлі в Україні 2 

3.  Тема 3. Роздрібна та оптова торгівля.  4 

4.  Тема 4. Стратегія і тактика управління продажем 4 

5. Тема 5. Управління торговим персоналом 4 

6. Тема 6. Організаційні моделі трейд-маркетингу 2 

7.  Тема 7. Інструменти трейд-маркетингу 4 

8. Тема 8. Управління рекламними технологіями в трейд-

маркетингу  

4 

9. Тема 9. Еvent –технології у трейд-маркетингу 2 

10. Тема 10. Цифрові інструменти трейд-маркетингу  2 

 Разом 32 

 

 

6. Самостійна робота 
№ 

з/п 

Назва теми Кількість годин 

 

1 Тема 1. Суть трейд-маркетингу та його сучасна 

концепція 

3 

2 Тема 2. Система торгівлі в Україні 3 

3 Тема 3. Роздрібна та оптова торгівля.  3 

4 Тема 4. Стратегія і тактика управління продажем 3 

5 Тема 5. Управління торговим персоналом 3 

6 Тема 6. Організаційні моделі трейд-маркетингу 3 

7 Тема 7. Інструменти трейд-маркетингу 2 

8 Тема 8. Управління рекламними технологіями в трейд-

маркетингу  

2 

9 Тема 9. Еvent –технології у трейд-маркетингу 2 

10 Тема 10. Цифрові інструменти трейд-маркетингу  2 

 Разом 26 
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7. Індивідуальні завдання 

 Індивідуальне завдання виконується самостійно і враховується у загальній 

оцінці за семестр з дисципліни «Трейд-маркетинг». Виконане завдання може 

супроводжуватися стислою презентацією, у якій подаються коротко основні 

результати і висновки проведених досліджень.  

 

 

8. Методи навчання 

  

Результати навчання Методи навчання і 

викладання 

Методи оцінювання 

досягнення 

результатів навчання 
ПРН 3. Застосовувати набуті 

теоретичні знання для розв’язання 

практичних завдань у сфері 

маркетингу. 

ПРН 5 Виявляти й аналізувати 

ключові характеристики 

маркетингових систем різного рівня, 

а також особливості поведінки їх 

суб’єктів. 

ПРН 6 Визначати функціональні 

області маркетингової діяльності 

ринкового суб’єкта та їх 

взаємозв’язки в системі управління, 

розраховувати відповідні показники, 

які характеризують результативність 

такої діяльності. 

ПРН 12 Виявляти навички 

самостійної роботи, гнучкого 

мислення, відкритості до нових 

знань, бути критичним і 

самокритичним. 

ПРН 14 Виконувати функціональні 

обов’язки в групі, пропонувати 

обґрунтовані маркетингові рішення. 

 

Лекції, практичні 

заняття, 

консультації, 

самостійна робота, 

виконання 

індивідуальних 

завдань 

Форми і методи поточного 

оцінювання: усне та 

письмове опитування, 

тестове опитування, оцінка 

самостійної роботи, оцінка 

індивідуальних завдань, 

підсумковий контроль: 

залік. 

 

Під час вивчення дисципліни «Трейд-маркетинг» використовуються такі методи 

навчання:  

  пояснювально-ілюстративний метод - студенти одержують знання на 

лекції; 



9 

 

 

  

 метод проблемного викладу – студентам формулюється  пізнавальне 

завдання на основі різних джерел, студенти є співучасниками наукового 

пошуку; 

 дослідницький метод – проводиться аналіз матеріалу, постановки проблем і 

завдань, короткого усного або письмового пояснення студентам. Студенти 

самостійно ведуть спостереження й виміри й виконують інші дії 

пошукового характеру; 

 дискусійні методи – елементи дискусії використовуються в будь-яких 

організаційних формах навчання, включаючи лекції; 

 метод передачі і сприйняття навчальної інформації, пробудження наукового 

інтересу (лекції, ілюстрації, презентації); 

 метод модульного контролю з допомогою періодичного складання модулів 

за тематикою лекційних та практичних занять; 

 методи усного та письмового контролю (практичні заняття та самостійна 

робота). 

9. Методи контролю 

Під час поточного контролю застосовуються якомога більше методів 

оцінювання знань студентів: усне опитування, тестування, індивідуальні 

завдання, самостійні роботи, контрольні роботи тощо. 

Оцінювання поточного контролю на семінарських заняттях здійснюється за 

такою шкалою: усне опитування – 5 балів, виконання індивідуальних завдань 

протягом семестру – 40 балів, контрольна робота – 40 балів.  

Контроль знань і умінь студентів з навчальної дисципліни "Трейд-

маркетинг" здійснюється згідно з кредитно-модульною системою організації 

навчального процесу.  

Оцінювання знань, умінь і навичок із навчальної дисципліни здійснюється 

на основі результатів поточного та проміжного контролю за 100-бальною шкалою 

(залік).  

Поточний та проміжний контроль за вивченням студентами дисципліни 

здійснюється викладачами, що забезпечують даний курс у відповідності з видами 

занять:  

1. При проведенні лекційних занять лектор проводить облік присутності 

студентів на лекційних заняттях у типовому журналі.  

2. При проведенні практичних занять викладач здійснює контроль шляхом 

обліку присутності студентів на заняттях, оцінки результатів виконання 

практичних робіт, оцінки рівня засвоєння студентами знань, самостійної роботи.  

У процесі оцінювання систематичності та активності роботи студента на 

заняттях враховується: - рівень знань, продемонстрований у відповідях на 

заняттях; - активність при обговоренні дискусійних питань; - результати 

виконання завдань поточного контролю тощо. 

 

10. Розподіл балів, які отримують студенти 

Шкала оцінювання знань студента протягом семестру є такою.  
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Поточне тестування та самостійна робота 

Підсумко-

вий тест 

(контроль-

ний) 

Сума 

 Змістовий модуль 1 Змістовий модуль 2 

40 100 Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т10  

5  20  20 20 20 20 20   

Оцінювання знань студента здійснюється за 100-бальною шкалою (для екзаменів і 

заліків): 

- максимальна кількість балів при оцінюванні знань студентів денної 

форми навчання з дисципліни, яка завершується заліком, становить 100 

балів; 

- при оформленні документів за екзаменаційну сесію 

використовується таблиця відповідності оцінювання знань студентів за 

різними системами. 
Шкала оцінювання: національна та ECTS 

Оцінка в балах 
Оцінка за шкалою 

ECTS 

Оцінка за національною шкалою 

 

90-100 A Відмінно/зараховано 

81-89 B 
Добре / зараховано 

71-80 C 

61-70 D 
Задовільно /зараховано 

51-60 E 

0-50 FX (F) Незадовільно / не зараховано 
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