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1. ОПИС ДИСЦИПЛІНИ 

 

Найменування показників 

Розподіл годин за навчальним 

планом 

Денна Заочна 

Кількість кредитів:4 
Лекції: 

28 6 

Модулів: 1 Практичні заняття: 

Загальна кількість годин:120   

Рік вивчення дисципліни за навчальним 

планом:1 

Лабораторні заняття: 

  

Семестр:1 
Семінарські заняття: 

30 6 

Тижневе навантаження (год.): 

- аудиторне: 4/2 

- самостійна робота: 4/8 

Консультації: 

2 2 

Індивідуальні заняття: 

Форма підсумкового контролю: 

екзамен 

  

Мова навчання: українська 
Самостійна робота: 

60 108 

 

2. МЕТА ДИСЦИПЛІНИ 

 
Предмет вивчення навчальної дисципліни  маркетинг є  : процеси й методи 

вивчення та задоволення потреб споживачів як пріоритетних суб’єктів ринку. 

 Метою викладання навчальної дисципліни маркетинг є: формування системи 

знань щодо базових категорій маркетингу, його принципів і методів, головних 

інструментів і технології вивчення ринку та організації маркетингової діяльності. 

Міждисциплінарні зв’язки:теорія та менеджмент організації; економіка 

підприємства; стратегічне управління; аналіз господарської діяльності.  

 

3. ОЧІКУВАНІ РЕЗУЛЬТАТИ НАВЧАННЯ  

 

Для обов’язкових навчальних дисциплін 

 

Вивчення навчальної дисципліни передбачає формування та розвиток у студентів 

компетентностей та програмних результатів навчання відповідно до освітньо-професійної 

програми: «Менеджмент: бізнес-адміністрування» та стандарту вішої освіти України 

спеціальності 073 Менеджмент 

 

Інформація про компетентності та відповідні їм програмні 

результати навчання за дисципліною 

Шифр 

компе

тентно

сті 

Компетентності 

Шифр 

програм

них 

результ

атів 

Програмні результати навчання 



Загальні компетентності (ЗК)   

ЗК04.    Здатність застосовувати знання 
у практичних ситуаціях 

ПРН 4. 

 

 

 Демонструвати навички виявлення 

проблем та обґрунтування 

управлінських рішень 

ЗК05. Знання та розуміння предметної 

області та розуміння 

професійної діяльності 

ПРН 5. Описувати зміст функціональних 

сфер діяльності організації 

ЗК09. Здатність вчитися і оволодівати 
сучасними знаннями. 

ПРН 16. Демонструвати навички самостійної 

роботи, гнучкого мислення, 

відкритості до нових знань, бути 

критичним і самокритичним 

ЗК11. Здатність до адаптації та дії в 
новій ситуації 

ПРН 11. Демонструвати навички аналізу 

ситуації та здійснення комунікації у 

різних сферах діяльності організації 

ЗК12 Здатність генерувати нові ідеї 
(креативність) 

ПРН 17 Виконувати дослідження 
індивідуально та/або в групі під 
керівництвом лідера 

ЗК15 Здатність діяти на основі 
етичних міркувань (мотивів) 

ПРН 15 Демонструвати здатність діяти 

соціально відповідально та 

громадсько свідомо на основі 

етичних міркувань (мотивів), повагу 

до різноманітності та 

міжкультурності 

Спеціальні (фахові) компетентності 

(СК) 

  

СК01. Здатність визначати та 

описувати характеристики 

організації 

ПРН 5 Описувати зміст функціональних 

сфер діяльності організації 

СК6. Здатність діяти соціально 

відповідально і свідомо. 

 

ПРН 16. Демонструвати навички самостійної 

роботи, гнучкого мислення, 

відкритості до нових знань, бути 

критичним і самокритичним. 

СК10. Здатність оцінювати виконувані 

роботи, забезпечувати їх якість 

та мотивувати персонал 

організації. 

ПРН 6 Виявляти навички пошуку, збирання 

та аналізу інформації, розрахунку 

показників для обґрунтування 

управлінських рішень.  

 

Матриця відповідності компетентностей результатам навчання за 

дисципліною НРК 

Шифр 

компете 

нтності 

Результати навчання 

Знання Уміння Комунікація 
Автономність та 

відповідальність 

ЗК04.  ПРН 4.   

ЗК05.  ПРН 5.   

ЗК09.  ПРН 16.  ПРН 16. 

ЗК11.  ПРН 11.  ПРН 11. 

ЗК12.  ПРН 17.  ПРН 17. 

ЗК15.  ПРН 15 ПРН 15  

СК01.  ПРН 5.   

СК06.  ПРН 16.  ПРН 16. 



СК10.  ПРН 6.  ПРН 6. 

 

ІV. Примірний тематичний план 

На вивчення навчальної дисципліни відводиться 4 кредита ЄКТС 120 годин. 

№ 

з/п 
Назви модулів / тем 

Кількість годин  

(денна форма навчання) 

Кількість годин  

(заочна форма навчання) 
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1 Сутність маркетингу та 

його сучасна концепція. 

4 2 2 - - 5 2 2 - - - 9 

2 Класифікація 

маркетингу. 

4 2 2 - - 5 2 2 - - - 9 

3 Характеристики 

маркетингу 

4 2 2 - - 5 2 2 - - - 9 

4 Маркетингові 

дослідження 

4 2 2 - - 5 2 - 2 - - 9 

5 Маркетингова товарна 

політика 

4 2 2 - - 5 2 - 2 - - 9 

6 Маркетингова цінова 

політика 

4 2 2 - - 5 2 - 2 - - 9 

7 Маркетингова політика 

продажу. 

4 2 2 - - 5 - - - - - 9 

8 Маркетингова політика 

просування 

6 2 4 - - 5 - - - - - 9 

9 Організація маркетингу 6 4 2 - - 5 - - - - - 9 

10 Контроль маркетингу 8 4 4 - - 5 - - - - - 9 

11 План маркетингу 

підприємства 

14 4 4 -  5 - - - - - 9 

12 Проміжний контроль   2 - - - - - - - - 2 

13 Консультування до 

екзамену 

2 - - - - - - - - - - 2 

14 Підготовка до екзамену - - - - - 5 - - - - - 5 

Разом: 120 60 28 30 - - 60 12 6 6 - - 108 

 

V. Зміст дисципліни 
Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція 

Етимологія слова «маркетинг». Хронологія виникнення та розвитку 

маркетингу.Сутність маркетингу та його визначення. Підходи до розуміння 

предметамаркетингу. 

Еволюція концепцій маркетингу. Сутність виробничої, товарної, збутової,суто 

маркетингової та сучасної його концепцій. Концепція пасивного (епізодичного, або 

інструментального), організаційного та активного (стратегічного)маркетингу. Тенденції 

розвитку сучасної концепції маркетингу.Основні поняття маркетингу: маркетингова 

тріада (потреби, цінності, запити), її сутність та класифікація; сутність, види та типи 

вимірювання попиту;товари та послуги (сутність і класифікація); вартість (споживча та 

вартістьспоживання); задоволення (функціональне і психологічне); маркетингова 



комунікація (сутність і система); маркетинговий розподіл; ринок (поняття та 

класифікація); цільовий, побічний ринок підприємства та «зона байдужості». 

Суб’єкти маркетингу: продуценти товарів та послуг; організації обслуговування; 

оптова та роздрібна торгівля; організації та підприємства-споживачі;кінцеві споживачі; 

маркетингові фірми і спеціалісти; контактні аудиторії, засоби масової інформації. 

Тема 2. Класифікація маркетингу 

Види маркетингу залежно від: орієнтації маркетингової діяльності (орієнтований на 

продукт, на споживача, змішаний), сфери маркетингової діяльності(маркетинг товарів 

споживчого попиту, виробничо-технічного призначення, торговельний), періоду, на який 

розробляється маркетингова політика підприємства (стратегічний, тактичний, 

оперативний маркетинг), попиту (конверсійний,стимулюючий, ремаркетинг, 

синхромаркетинг, розвивальний, демаркетинг, тактичний, з метою протидії, 

індивідуальний), основних об’єктів уваги, кінцевихцілей та способів їх досягнення 

(виробничий, товарний, збутовий, ринковий,сучасний, комерційний, некомерційний), 

рівня координації виконуваних напідприємстві маркетингових функцій (інтегрований та 

неінтегрований), видівпродукції (маркетинг товарів і маркетинг послуг), рівня вирішення 

маркетингових завдань (макро- та мікромаркетинг), міри диференціації маркетингових 

функцій (глобальний, диференційований) тощо. 

Сутність та характеристики внутрішньофірмового, міжнародного та соціально-

етичного маркетингу. 

Тема 3. Характеристики маркетингу 

Основні фактори мікросередовища функціонування фірми: фірма, постачальники, 

маркетингові посередники, клієнтура, конкуренти, контактні аудиторії.Основні фактори 

макросередовища функціонування фірми: демографічне,економічне, природне, науково-

технічне, політичне та культурне середовище. 

Тема 4. Маркетингові дослідження 

Система маркетингової інформації: система внутрішньої звітності, система збору 

зовнішньої поточної маркетингової інформації, система маркетингових досліджень, 

система аналізу маркетингової інформації.Схема маркетингового дослідження: виявлення 

проблеми й формулювання мети, відбір джерел інформації, збір інформації, обробка, 

аналіз і наданнянаукових результатів. 

Тема 5. Маркетингова товарна політика 

Сутність маркетингової товарної політики та її структура.Маркетингова концепція 

товару. Головні атрибути товару: користь віднього, властивості, упаковка, унікальність, 

популярність, імідж, якість, фабрична марка, умови поставки, ремонтопридатність, 

монтаж, сервіс, гарантії, ціна. 

Поняття «товарна мікросуміш». Конкурентоспроможність продукції: сутність, 

концепція та методи оцінювання (групові експертизи; опитування споживачів; за 

переліком головнихпараметрів). Алгоритм оцінювання конкурентоспроможності 

продукції. 

Сутність поняття «новий продукт». Способи планування продукції (конкретно, 

розширено, узагальнено). Три рівні створення товару (товар за задумом,у реальному 

виконанні, товар з підкріпленням). 

Алгоритм планування нової продукції та характеристика його основних етапів: 

визначення цілей розробки нової продукції; генерування ідей (джерелата методи); оцінка 

й відбір ідей (критерії відбору); розробка та перевірка задуму; розробка стратегії нового 

продукту (перевірка економічності, позиціонування, визначення можливих обсягів збуту, 

аналіз можливостей виробництва,правова експертиза); безпосередня розробка продукції; 

пробний маркетинг; розгортання виробництва та комерційної реалізації продукції. 

Причининевдач нової продукції на ринку. 



Концепція життєвого циклу продукції та характеристика його основних етапів. 

Маркетингові дії на різних етапах життєвого циклу продукції. Можливіваріанти кривих 

життєвого циклу продукції. 

Товарний асортимент і товарна номенклатура: поняття та характеристики; 

 критерії та методи елімінування продукції; сутність товарної диференціації та 

диверсифікації; організаційні форми та проблеми управління продукцією. 

Тема 6. Маркетингова цінова політика 

Сутність та роль маркетингової цінової політики. Алгоритм маркетингового 

розрахунку цін та характеристика його основних етапів: постановка цілей та визначення 

завдань (вимірювання та врахування наявних обмежень) ціноутворення; визначення 

величини попиту та пропонування, їх співвідношення та значення цінової еластичності; 

розрахунок витрат на виробництво та реалізацію продукції; вибір рівня цін, що відповідав 

би умовам конкурентного середовища; вибір методу ціноутворення; 

безпосереднійрозрахунок цін. 

Сутність та особливості використання методів прямого ціноутворення: напідставі 

витрат на виробництво й реалізацію продукції (у тому числі маргінальних витрат) за 

графіком беззбитковості; на підставі суб’єктивної оцінки покупцем цінності товару; на 

підставі умов конкуренції; у рамках товарної номенклатури; за географічною ознакою; на 

підставі узаконених типових умов. 

Методи непрямого ціноутворення (сутність та зміст): кредитна політика; політика 

кондицій; політика знижок. Маркетингові політики управління цінами (сутність, зміст та 

умови використання). Цінові політики: «зняття вершків»; поступове зниження цін; 

проникненняна ринок; диференціювання цін; «престижні» ціни; традиційне 

ціноутворення;«психологічне» ціноутворення; «шикування» цін; послідовне проходження 

сегментів ринку; політики «збиткового лідера»; еластичних та стабільних цін; переважних 

цін; виживання; політика цін на товари зняті з виробництва. 

Тема 7. Маркетингова політика продажу 

Сутність, завдання, функції та елементи маркетингової політики розподілу. Канали 

розподілу продукції: сутність, актуальність, види та основні характеристики. Функції 

каналів розподілу та основні проблеми їх формування. Алгоритм формування 

маркетингових каналів розподілу (характеристика етапів): визначення потреби у 

формуванні каналів розподілу; постановка й координація цілей розподілу; специфікація 

завдань розподілу; розробка можливих альтернатив щодо каналів розподілу; вибір 

структури каналу; вибір оптимального каналу; вибір суб’єктів каналу та управління ними. 

Посередницька діяльність у каналах розподілу: сутність, принципи. Класифікація 

посередницьких підприємств та організацій, їх основні типи. 

Основні аспекти управління каналами розподілу: визначення цілей та стратегій 

діяльності; розробка системи оплати праці посередників; навчання йпідготовка 

посередників; оцінка результатів діяльності посередницьких підприємств та організацій. 

Конфлікти в каналах розподілу та методи їх ліквідації. Вертикальні маркетингові 

системи. Горизонтальні маркетингові системи. Оцінювання каналів розподілу. 

Маркетингова політика розподілу й логістика. 

Тема 8. Маркетингова політика просування 

Сутність маркетингової політики комунікацій. Основні елементи комплексу 

маркетингових комунікацій. Алгоритм планування комплексу маркетингових комунікацій 

та характеристика його основних етапів: визначення цілей комплексу маркетингових 

комунікацій; виявлення цільової аудиторії та прогнозування її реакції; вибір звернення; 

вибір засобів поширення маркетингової інформації (канали, носії, звернення); вибір 

засобів впливу; формування каналів зворотного зв’язку; розрахунок бюджету комунікацій 

(методи). 

Реклама: сутність, можливі цілі та види. Алгоритм прийняття рішень 

зрекламування: визначення цілей, ідентифікація цільового ринку, розробка бюджету, 



розробка текстової частини реклами, вибір носіїв реклами, складанняграфіка 

рекламування, тестування реклами, безпосереднє рекламування, контроль та аналіз 

програми рекламування. 

Пропаганда: сутність, форми та засоби.Стимулювання збуту: сутність, напрямки та 

методи.Персональний продаж: сутність, типи та процес. 

Тема 9. Організація маркетингу 

Основні етапи процесу керування маркетингом: аналіз ринкових можливостей; 

відбір цільових ринків; розробка комплексу маркетингу; реалізація маркетингових 

заходів. 

Система організації служби маркетингу: Функціональна організація. Організація 

загеографічним принципом. Організація за товарним виробництвом. Організація за 

ринковим принципом.  

Тема 10. Контроль маркетингу 

Типи маркетингового контролю. Контроль за виконанням річних планів. Процес 

контролю. Контроль прибутковості. Стратегічний контроль. Ревізія маркетингу. Рівні 

контролю маркетингу: організація в цілому, підрозділ маркетингу, зовнішній контроль. 

Тема 11. План маркетингу підприємства 

Етапи стратегічного планування: програма фірми; завдання і цілі; аналізрозвитку 

господарського портфеля; стратегія зростання фірми.Планування маркетингу. Основні 

розділи плану маркетингу: зведенняконтрольних показників; виклад поточної 

маркетингової ситуації фірми; перелік небезпек і можливостей фірми; перелік завдань і 

проблем; стратегія маркетингу фірми; програми дій; бюджети маркетингу; порядок 

контролю. 

 

5.2. Тематика семінарських занять. 

Тема 1.Сутність маркетингу та його сучасна концепція.  

Тема 2. Класифікація маркетингу.  

Тема 3. Характеристики маркетингу.  

Тема 4. Маркетингові дослідження. 

Тема 5. Маркетингова товарна політика.  

Тема 6. Маркетингова цінова політика 

Тема7. Маркетингова політика продажу 

Тема 8. Маркетингова політика просування 

Тема 9. Організація маркетингу.  

Тема10. Контроль маркетингу 

Тема 11. План маркетингу підприємства 

 

5.3. Організація самостійної роботи студентів. 

Самостійна робота студента (далі – СРС) як невід’ємна складова освітнього процесу 

у вищому навчальному закладі є однією з форм оволодіння навчальним матеріалом поза 

межами аудиторної роботи, в час, вільний від обов’язкових навчальних занять. Кожен вид 

самостійної роботи фіксується в академічному журналі окремою графою. 

Результативність виконання конкретних завдань для СРС оцінюється в балах від «0» до 

«5» і фіксується в академічному журналі. СРС може містити крім обов′язкової складової, 

ще й вибіркову. Обов′язкова складова СРС передбачає опанування програмного матеріалу 

дисципліни. Вибіркова складова передбачає виконання завдань, які студент вибирає з 

метою підвищення свого професійного рівня, особистого рейтингу.  

Загальний обсяг СРС з дисципліни  «Маркетинг» становить 88 год. (108 год.). 

Основні види самостійної роботи, які запропоновані студентам для засвоєння 

теоретичних знань з дисципліни «Маркетинг» : 

➢ опрацювання теоретичних основ прослуханого лекційного матеріалу з 

використанням конспекту лекцій, підручника, довідкової літератури; 



➢ підготовка до семінарських занять;  

➢ вивчення окремих питань, що винесені на самостійне опрацювання; 

➢  пошукова робота з електронними джерелами; 

➢ підготовка і написання рефератів; 

➢ підготовка студентів до проведення поміжного (модульного) контролю та 

заліку. 

Розподіл годин на виконання СРС 

№з/п Вид самостійної роботи Кількість годин 

  Денна форма 

навчання 

Заочна 

форма 

навчання 

1. Опрацювання лекційного матеріалу 10 10 

2. Підготовка до семінарських занять 10 16 

3. Підготовка до модульного (проміжного) 

контролю 

2  2 

4.  Опрацювання тем, винесених на самостійну 

підготовку, в тому числі конспектування за 

заданим планом 

4 10 

5. Підготовка рефератів (доповідей) 4  10 

6 Участь у науково-дослідній роботі 

(теоретичне дослідження, експериментування, 

написання тез, статей, виступ з доповіддю на 

студентській конференції та ін.) 

10 20 

7 Проходження курсів на платформах ЕdEra, 

Prometheus 

10 20 

8 Вирішення управлінських ситуацій та 

виконання тестових завдань 

10 20 

9 Загалом 60 108 

 

Тематика індивідуальних (групових) завдань: 

Індивідуальне завдання є обов’язковим для виконання та передбачає написання 

реферату на одну із запропонованих тем. Разом з тим у здобувач освіти може 

запропонувати свою тему у відповідності до особистих науково-дослідних інтересів та 

погодити її з викладачем. Також за бажанням студент може написати декілька рефератів 

протягом семестру для підвищення загальної оцінки за курс. 

Окрім цього замість написання реферату можуть бути зараховано прослуховування 

курсів і у відповідності до тема навчальної дисципліни на платформах ЕdEra, Prometheus. 

Зарахування відбувається за наявності сертифікату про успішне проходження 

курсу.                        

 

6. ФОРМИ ПОТОЧНОГО ТА ПІДСУМКОВОГО КОНТРОЛЮ 

6.1. Форми поточного контролю: усне опитування, перевірка завдань індивідуальної 

самостійної роботи. 

6.2.Форми проміжного контролю: модульна контрольна робота. 

6.3. Форми підсумкового контролю: залік. 

6.4. Засоби діагностики результатів навчання: подано у силабусі навчальної дисципліни. 

6.5. Критерії оцінювання результатів навчання: подано у силабусі навчальної 

дисципліни. 

 

7. ІНСТРУМЕНТИ, ОБЛАДНАННЯ ТА ПРОГРАМНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ, 

ВИКОРИСТАННЯ ЯКИХ ПЕРЕДБАЧАЄ НАВЧАЛЬНА ДИСЦИПЛІНА 

Ноутбук, проєктор 
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VІІ. Доповнення та зміни, внесені до робочої програми в 20__ / 20__ н.р.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
1 Доповнення та зміни до робочої програми додаються на окремому аркуші, затверджуються на засіданні 

кафедри на початку навчального року 


