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Робоча програма навчальної дисципліни «Маркетингова політика розподілу» для здобувачів вищої освіти освітнього ступеня «бакалавр» спеціальності 075 «Маркетинг» освітньо-професійна програма «Маркетинг» затверджена Вченою радою факультету бізнесу та сфери обслуговування від 27 серпня 2024 р., протокол № 8.
1. Опис навчальної дисципліни

	Найменування показників
	Галузь знань, напрям підготовки, освітній ступінь
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма

	Кількість кредитів - 4
	Галузь знань

07 «Управління та адміністрування»
	Обов’язкова 

	Модулів – 1
	Спеціальність 

075 «Маркетинг»
	Рік підготовки: 

	Змістових модулів – 3
	
	3 
	-

	
	
	Семестр

	Загальна кількість годин – 120
	
	6 
	-

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 5
самостійної роботи – 3
	Освітній ступінь «бакалавр»
	32 год.
	-

	
	
	Практичні

	
	
	48 год.
	-

	
	
	Лабораторні

	
	
	_-_ год.
	_-_ 

	
	
	Самостійна робота

	
	
	40 год.
	-

	
	
	Вид контролю: Екзамен


Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної та індивідуальної роботи становить:

- для денної форми навчання – 66,7 % аудиторних занять, 33,3 % самостійної та індивідуальної роботи;

2. Мета та завдання навчальної дисципліни
Метою навчальної дисципліни «Маркетингова політика розподілу» є формування системи науково-теоретичних і практичних знань про методи дослідження, створення і функціонування каналів розподілу, форми і методи роботи посередників у каналах, методологічні та методичні питання вибору й ведення політики розподілу в умовах конкуренції.

Завданнями навчальної дисципліни є:

– сформувати у здобувачів вищої освіти розуміння сутності, цілей і значення маркетингової політики розподілу в системі маркетингової діяльності підприємства, підкреслюючи її роль у підвищенні конкурентоспроможності;

· сформувати у здобувачів вищої освіти уявлення про структуру, характеристики та функції каналів розподілу, включаючи прямі, непрямі та електронні методи збуту, з акцентом на сучасні цифрові платформи;
· забезпечити розуміння особливостей організації роботи посередників (оптових, роздрібних, логістичних партнерів) і управління товарорухом;
· ознайомити здобувачів вищої освіти з особливостями маркетингової діяльності на промислових ринках, включаючи взаємодію учасників, структуру ринку та специфіку державних закупівель;

–розвинути у здобувачів вищої освіти навичок формування, конструювання та забезпечення ефективного функціонування каналів розподілу, враховуючи сучасні формати роздрібної торгівлі;

–сформувати практичні навички підвищення ефективності діяльності посередників для оптимізації витрат у процесі товароруху через застосування логістичних моделей і стандартів обслуговування клієнтів;

· навчити здобувачів вищої освіти застосовувати маркетингові інструменти для розробки стратегій вштовхування та втягування, аналізу збутових витрат і управління конкуренцією та конфліктами в каналах розподілу;

– забезпечити розуміння ролі маркетингової логістики в управлінні матеріальними потоками, включаючи організаційні механізми, логістичні моделі та стандарти обслуговування клієнтів;
–розвинути навички аналізу взаємодії, співпраці та конкуренції між учасниками каналів розподілу, а також управління конфліктами та владою в каналах для забезпечення їх стабільності та ефективності.

Зміст навчальної дисципліни направлений на формування наступних компетентностей, визначених стандартом вищої освіти зі спеціальності 075 «Менеджмент»:

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. 

СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати отримані знання предметної області маркетингу. 

СК2. Здатність критично аналізувати й узагальнювати положення предметної області сучасного маркетингу. 

СК4. Здатність проваджувати маркетингову діяльність на основі розуміння сутності та змісту теорії маркетингу і функціональних зв'язків між її складовими.
СК14. Здатність пропонувати вдосконалення щодо функцій маркетингової діяльності.
Отримані знання з навчальної дисципліни стануть складовими наступних програмних результатів навчання за спеціальністю 075 «Маркетинг»:
ПР1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів провадження маркетингової діяльності. 

ПР3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань у сфері маркетингу.

ПР6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які характеризують результативність такої діяльності.

Під час вивчення навчальної дисципліни здобувачі вищої освіти зможуть отримати додатково наступні Soft skills:
- комунікативні навички: уміння вести дискусію і відстоювати свою позицію; навички працювати в команді;
- уміння виступати привселюдно: навички, необхідні для виступів на публіці; навички проведення презентації;
- гнучкість і адаптивність: гнучкість, адаптивність і здатність змінюватися; уміння аналізувати ситуацію, орієнтування на вирішення проблеми;
- лідерські якості: уміння спокійно працювати в напруженому середовищі; уміння ухвалювати рішення; уміння ставити мету, планувати діяльність;
- особисті якості: креативне й критичне мислення; чесність, терпіння, повага до оточуючих.
3. Програма навчальної дисципліни

Змістовий модуль 1. Сутність та значення маркетингової політики розподілу
Тема 1. Маркетингова політика розподілу в системі маркетингової діяльності підприємства (ІК; СК1; СК2; СК4; ПР1; ПР3; ПР6)
1.1. Зміст маркетингової політики розподілу, її основні цілі та задачі.

1.2. Канали руху товарів, їх характеристики та функції
1.3. Структура каналу розподілу
Тема 2. Товарний рух і механізми використання каналів розподілу (ІК; СК1; СК2; СК4; ПР1; ПР3; ПР6)
2.1. Прямий і непрямий методи збуту
2.2. Альтернативні системи збуту
2.3. Електронні канали розподілу
Тема 3. Розподіл на промисловому підприємстві (ІК; СК1; СК2; СК4; ПР1; ПР3; ПР6)
3.1. Особливості маркетингової діяльності промислових підприємств 

3.2. Визначення промислового ринку, його структура та основні характеристики 

3.3. Учасники промислового ринку та їх взаємодія

Змістовий модуль 2. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу

Тема 4. Оптова і роздрібна торгівля в каналах розподілу (СК1; СК2; СК4; ПР1; ПР3; ПР6)
4.1. Сутність, цілі, функції та особливості оптової торгівлі 

4.2. Види підприємств оптової торгівлі, їх характеристика 

4.3. Сутність, цілі, функції та особливості роздрібної торгівлі 

4.4. Маркетингові рішення роздрібних торговців

4.5. Методи і форми роздрібних торгових підприємств

4.6. Сучасні формати роздрібної торгівлі 
Тема 5. Державна закупівля і державне замовлення (СК1; СК2; СК4; ПР1; ПР3; ПР6)
5.1. Державна закупівля як форма державного споживання

5.2. Державне замовлення як засіб регулювання економіки

5.3. Загальні умови здійснення державних закупівель

5.4. Процедура торгів

Тема 6. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу (ІК; СК1; СК2; СК4; СК14; ПРН1; ПРН3; ПРН6)
6.1. Стратегія вштовхування
6.2. Стратегія втягування 

Тема 7. Вибір оптимального каналу розподілу (ІК; СК1; СК2; СК4; СК14; ПР1; ПР3; ПР6)
7.1. Критерії вибору каналів розподілу
7.2. Аналіз збутових витрат
Змістовий модуль 3. Управління товарним рухом і маркетингова логістика 

Тема 8. Управління товарним рухом (ІК; СК1; СК2; СК4; СК14; ПР1; ПР3; ПР6)
8.1. Сутність управління каналами розподілу

8.2. Розподіл ресурсів для забезпечення ефективного управління каналом 

8.3. Конкуренція в каналах розподілу 

8.4. Влада в каналі розподілу

Тема 9. Розподіл і маркетингова логістика (ІК; СК1; СК2; СК4; СК14; ПР1; ПР3; ПР6)
9.1. Роль, значення та завдання маркетингової логістики 

9.2. Організаційний механізм управління матеріальними потоками 

9.3. Логістична модель процесу збуту продукції 

9.4. Стандарти обслуговування клієнтів
Тема 10 Конкуренція в каналах розподілу (ІК; СК1; СК2; СК4; СК14; ПР1; ПР3; ПР6)
10.1 Взаємодія учасників каналу розподілу. Співробітництво у каналах

10.2 Конфлікти в каналах 

10.3 Конкуренція у каналах розподілу
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
	с.р.
	
	л
	п
	с.р.

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Сутність та значення маркетингової політики розподілу

	Тема 1. Маркетингова політика розподілу в системі маркетингової діяльності підприємства
	9
	2
	4
	3
	-
	-
	-
	-

	Тема 2. Товарний рух і механізми використання каналів розподілу
	10
	2
	5
	3
	-
	-
	-
	-

	Тема 3. Розподіл на промисловому підприємстві
	13
	4
	5
	4
	-
	-
	-
	-

	Разом за змістовим модулем 1
	32
	8
	14
	10
	-
	-
	-
	-

	Змістовий модуль 2. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу

	Тема 4. Оптова і роздрібна торгівля в каналах розподілу
	13
	4
	5
	4
	-
	-
	-
	-

	Тема 5. Державна закупівля і державне замовлення
	10
	2
	4
	4
	-
	-
	-
	-

	Тема 6. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу
	12
	4
	5
	3
	-
	-
	-
	-

	Тема 7. Вибір оптимального каналу розподілу
	13
	4
	5
	4
	-
	-
	-
	-

	Модульний контроль 1
	1
	-
	1
	-
	-
	-
	-
	-

	Разом за змістовим модулем 2
	49
	14
	20
	15
	-
	-
	-
	-

	Змістовий модуль 3. Управління товарним рухом і маркетингова логістика 

	Тема 8. Управління товарним рухом
	14
	4
	5
	5
	-
	-
	-
	-

	Тема 9. Розподіл і маркетингова логістика
	13
	4
	4
	5
	-
	-
	-
	-

	Тема 10 Конкуренція в каналах розподілу
	11
	2
	4
	5
	-
	-
	-
	-

	Модульний контроль 2 
	1
	-
	1
	-
	-
	-
	-
	-

	Разом за змістовим модулем 3
	39
	10
	14
	15
	-
	-
	-
	-

	Усього годин 
	120
	32
	48
	40
	-
	-
	-
	-


5. Теми практичних занять
	№ з/п
	Назва теми
	Кількість годин

	
	
	денна форма
	заочна форма

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Сутність та значення маркетингової політики розподілу

	1
	Тема 1. Маркетингова політика розподілу в системі маркетингової діяльності підприємства
	4
	-

	2
	Тема 2. Товарний рух і механізми використання каналів розподілу
	5
	-

	3
	Тема 3. Розподіл на промисловому підприємстві
	5
	-

	Змістовий модуль 2. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу

	4
	Тема 4. Оптова і роздрібна торгівля в каналах розподілу
	5
	-

	5
	Тема 5. Державна закупівля і державне замовлення
	4
	-

	6
	Тема 6. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу
	5
	-

	7
	Тема 7. Вибір оптимального каналу розподілу
	5
	-

	8
	Модульний контроль 1
	1
	-

	Змістовий модуль 3. Управління товарним рухом і маркетингова логістика

	9
	Тема 8. Управління товарним рухом
	5
	-

	10
	Тема 9. Розподіл і маркетингова логістика
	4
	-

	11
	Тема 10 Конкуренція в каналах розподілу
	4
	-

	12
	Модульний контроль 2 
	1
	-

	
	РАЗОМ
	48
	-


6. Завдання для самостійної роботи
	№ з/п
	Назва теми
	Кількість годин

	
	
	денна форма
	заочна форма

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Сутність та значення маркетингової політики розподілу

	1
	Тема 1. Маркетингова політика розподілу в системі маркетингової діяльності підприємства

1.1. Сутність каналів розподілу. 

1.2. Характеристики каналів розподілу

1.3. Функції каналів розподілу та потоки у каналах розподілу 
	3
	-

	2
	Тема 2. Товарний рух і механізми використання каналів розподілу

2.1. Вертикальні маркетингові системи 

2.2. Горизонтальні маркетингові системи

2.3. Багатоканальні (комбіновані) маркетингові  системи
	3
	-

	3
	Тема 3. Розподіл на промисловому підприємстві

3.1. Особливості формування попиту на промислові товари
3.2. Маркетингова політика розподілу товарів промислово-виробничого призначення
3.3. Фактори впливу на вибір каналів розподілу товарів виробничо-технічного призначення
	4
	-

	Змістовий модуль 2. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу

	4
	Тема 4. Оптова і роздрібна торгівля в каналах розподілу

4.1. Характеристика роздрібних підприємств за видом асортименту, що реалізується

4.2. Характеристика роздрібних торгових підприємств за формами і видами інтеграції 

4.3. Характеристика роздрібних торгових підприємств за концентрацією і місцерозташуванням
	4
	-

	5
	Тема 5. Державна закупівля і державне замовлення

5.1. Процедури відкритих торгів і торгів з обмеженою участю 

5.2. Процедура двоступеневих торгів

5.3. Процедура запиту цінових пропозицій (котирувань) 

5.4. Процедура закупівлі в одного учасника
	4
	-

	6
	Тема 6. Вибір маркетингової політики і каналів розподілу

6.1. Основні способи мотивування посередника

6.2. Переваги застосування стратегії втягування
	3
	-

	7
	Тема 7. Вибір оптимального каналу розподілу

7.1. Критерії вибору збутового каналу

7.2. Доцільність обирання короткого каналу розподілу 
7.3. Види знижок 
	4
	-

	Змістовий модуль 3. Управління товарним рухом і маркетингова логістика

	8
	Тема 8. Управління товарним рухом
8.5. Лояльність у каналі розподілу
8.6. Конфлікти у каналі збуту
	5
	-


	9
	Тема 9. Розподіл і маркетингова логістика
9.1. Логістичний процес на складі 

9.2. Вибір способу транспортування
	5
	-

	10
	Тема 10 Конкуренція в каналах розподілу
10.1. Методи дослідження конфліктів у каналах
10.2. Матриця відносної сили замовника і постачальника
10.3. Типологія маркетингових взаємовідносин залежно від їх характеру і цілей
	5
	-

	
	РАЗОМ
	40
	-


7.  Індивідуальні завдання

Індивідуальні завдання є однією із форм організації навчання, яка має на меті поглиблення, узагальнення та закріплення знань.

Індивідуальні завдання виконуються здобувачами вищої освіти самостійно під керівництвом викладача. В процесі вивчення дисципліни «Маркетингова політика розподілу» здобувачами вищої освіти пропонується виконати одне індивідуальне завдання.

Виконання індивідуального завдання здійснюється за такими етапами:

Етап 1. Вибір теми індивідуального завдання. Студентам надається право вибору будь-якої теми у межах програмного матеріалу навчальної дисципліни «Маркетингова політика розподілу».

Етап 2. Проведення бібліографічного огляду наукової літератури.

Етап 3. Написання індивідуальної роботи на тему «Маркетингова політика розподілу».

Етап 4. Захист індивідуальної роботи.

Індивідуальне завдання має бути літературно та технічно грамотно викладене і відповідати певним вимогам оформлення у вигляді реферату. Воно повинно включати титульну сторінку, план (зміст), виклад матеріалу згідно із планом, заключну частину, список першоджерел, додатки (за необхідністю). 

Індивідуальне завдання має бути надруковане з одного боку білого паперу формату А4 (210х297 мм). Загальний обсяг, включаючи список використаних літературних джерел та додатки, 20-25 сторінок, надрукованих через 1,5 інтервалу (30 рядків на сторінці) шрифтом “Times New Roman” розміром 14 пунктів (60 знаків у рядку, враховуючи проміжки між словами). 

Аркуш повинен мати поля: ліве – 20 мм, верхнє – 20 мм, праве – 10 мм, нижнє – 20 мм. 

Нумеруються всі сторінки роботи до останньої, враховуючи ілюстрації та додатки, без пропусків, повторів і літерних додатків. Першою сторінкою вважається титульна, на якій цифра “1” не ставиться. Отже, загальна нумерація роботи починається на наступній сторінці (зміст індивідуального завдання) з цифри “2”. Порядковий номер сторінки проставляється з права її верхнього поля. 

Текст роботи може ілюструватись схемами, фотографіями, графіками, таблицями, які також виконуються на стандартних аркушах паперу формату А4. Кількість ілюстрацій повинна бути достатньою для того, щоб надати тексту зрозумілості та конкретності. Усі ілюстрації (фотографії, схеми тощо) називають рисунками і нумерують послідовно. Номер і назву рисунка пишуть під графічним зображенням. Ілюстративний матеріал розміщують у тексті одразу після посилання на нього. 

На запозичену з інших джерел інформацію, а також на цитати, що наводяться в тексті, мають бути зроблені посилання. Їх наводять одразу після закінчення цитати в квадратних дужках, де вказують порядковий номер джерела у списку використаної літератури та відповідні сторінки джерела, наприклад, [14, с. 31–48]. Робота над індивідуальним завданням починається з першого тижня викладання дисципліни за наступним планом: 

Тиждень 1. Вибір теми, узгодження плану, підбір літератури. Тема і план затверджуються з викладачем, список літератури оформлюється в алфавітному порядку (не менше 10 джерел) і перевіряється викладачем. 

Тиждень 2-9. Опрацювання відібраної літератури. Написання роботи. Консультації з викладачем. 

Тиждень 10-12. Оформлення і здача роботи на перевірку. 

Тиждень 13. Виправлення недоліків і підготовка доповіді. 

Тиждень 14-16. Захист роботи.

Орієнтовні теми рефератів та наукових досліджень

1. Товарні потоки в сфері розподілу 

2. Автоматизовані системи управління замовленням 

3. Сутність теорії масового обслуговування в політиці розподілу 

4. Показники теорії масового обслуговування в сфері розподілу 

5. Система контролю при управлінні замовленням 

6. Особливості та різновиди каналів та ланцюгів розподілу 

7. Прямі канали розподілу

 8. Сервісне обслуговування клієнтів у каналах розподілу 

9. Якість та рівень сервісного обслуговування клієнтів у каналах розподілу 

10. Посередники і їх роль в каналах розподілу 

11. Управління збутовою діяльністю на промисловому підприємстві 

12. Завдання, цілі та функції служби збуту підприємства в процесі управління каналами розподілу 

12. Доцільність використання оптової торгівлі 

13. Особливості оптової торгівлі 

14. Товарні біржі в процесі оптової торгівлі 

15. Послуги оптової торгівлі підприємствам - виробникам та населенню 

16. Види та характеристики роздрібної торгівлі 

17. Маркетингові рішення з ефективної роботи роздрібної торгівлі 

19. Фактори, що впливають на розвиток роздрібної торгівлі 

18. Актуальність вибору політики розподілу 

19. Вплив зміни життєвого циклу товару на вибір виду його розподілу. 

20. Економічна доцільність прямого каналу розподілу 

21. Порівняльна характеристика економічної доцільності застосування однорівневих та багаторівневих каналів розподілу 

22. Оцінка роботи посередників у каналах розподілу 
23. Збутова діяльність підприємств-виробників у багаторівневих каналах розподілу 
24. Порівняльна характеристика каналів розподілу 
25. Процес прийняття рішення про структуру каналу розподілу з урахуванням альтернативних рішень 
26. Кількісні показники ефективності функціонування каналів розподілу 
29. Кількісна оцінка ефективності функціонування каналів розподілу 
27. Аналіз витрат у каналах розподілу 
28. Критерії вибору оптимального каналу розподілу 
29. Функції та характеристики каналів розподілу 
30. Економічна доцільність використання посередників у каналах розподілу 
31. Вплив маркетингової стратегії підприємства на зміст його збутової діяльності і канали розподілу.
 32. Методи розв'язання завдань збутової діяльності підприємств у каналах розподілу 
33. Заходи по підвищенню ефективності управління збутом на підприємстві
8. Методи навчання

Під час вивчення дисципліни «Маркетингова політика розподілу» використовуються методи навчання, що сприяють досягненню відповідних програмних результатів.

	Результат навчання
	Метод навчання

	ПР1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів провадження маркетингової діяльності. 
	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (демонстрація, презентації)

· Практичні методи (виконання різних видів вправ, практичних завдань)

· Методи самостійної роботи (анотування опрацьованого матеріалу, вирішення задач, проведення розрахунків, підготовка доповідей)

	ПР3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань у сфері маркетингу.


	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (демонстрація, презентації)

· Практичні методи (виконання різних видів вправ, практичних завдань)

· Методи самостійної роботи (анотування опрацьованого матеріалу, вирішення задач, проведення розрахунків, підготовка доповідей)

	ПР6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які характеризують результативність такої діяльності.
	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (демонстрація, презентації)

· Практичні методи (виконання різних видів вправ, практичних завдань)

· Методи самостійної роботи (анотування опрацьованого матеріалу, вирішення задач, проведення розрахунків, підготовка доповідей)


9. Методи контролю 

Перевірка досягнення програмних результатів навчання здійснюється з використанням наступних методів.

	Результат навчання
	Методи контролю

	ПР1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів провадження маркетингової діяльності. 
	· Усне опитування, участь у дискусії, відповіді на проблемні запитання, доповіді, захист доповідей
· Перевірка виконання домашніх завдань, розв'язок практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Перевірка виконання та захист індивідуальних завдань
· Перевірка виконання завдань модульного контролю

· Екзамен

	ПР3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань у сфері маркетингу.


	· Усне опитування, участь у дискусії, відповіді на проблемні запитання, доповіді, захист доповідей
· Перевірка виконання домашніх завдань, розв'язок практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Перевірка виконання та захист індивідуальних завдань
· Перевірка виконання завдань модульного контролю

Екзамен

	ПР6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які характеризують результативність такої діяльності.
	· Усне опитування, участь у дискусії, відповіді на проблемні запитання, доповіді, захист доповідей
· Перевірка виконання домашніх завдань, розв'язок практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Перевірка виконання та захист індивідуальних завдань
· Перевірка виконання завдань модульного контролю

Екзамен


10. Оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти

Оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти з навчальної дисципліни здійснюється відповідно до Положення про оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти у Державному університеті «Житомирська політехніка» та розподілу балів, що наведений нижче.

Система оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти з навчальної дисципліни включає поточний, модульний та підсумковий контроль.

Поточний контроль проводиться для оцінювання рівня засвоєння знань, формування умінь і навичок здобувачів вищої освіти впродовж вивчення ними матеріалу модуля (змістових модулів) навчальної дисципліни. Поточний контроль здійснюється під час проведення навчальних занять. 
Модульний контроль проводиться з метою оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти за модуль (змістові модулі) навчальної дисципліни. Модульний контроль проводиться під час навчального заняття після завершення вивчення матеріалу модуля (змістових модулів) навчальної дисципліни. Модульний контроль здійснюється у формі тестів. 
Підсумковий контроль проводиться для підсумкового оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти з навчальної дисципліни. Підсумковий контроль здійснюється після завершення вивчення навчальної дисципліни або наприкінці семестру. Підсумковий контроль проводиться у формі екзамену. Процедура складання екзамену визначена у Положенні про організацію освітнього процесу у Державному університеті «Житомирська політехніка».

Розподіл балів з навчальної дисципліни

	Види робіт здобувача вищої освіти
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма
	заочна форма

	Виконання завдань поточного контролю
	60
	-

	Виконання завдань модульного контролю
	40
	-

	Підсумкова семестрова оцінка
	100
	-


Розподіл балів за виконання завдань поточного контролю
	Види робіт здобувача вищої освіти
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма
	заочна форма

	Виконання завдань під час навчальних занять
	45
	-

	Виконання та захист індивідуальних самостійних завдань
	15
	-

	Разом за виконання завдань поточного контролю
	60
	-


Розподіл балів за виконання завдань під час навчальних занять
	Види робіт здобувача вищої освіти1
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма
	заочна форма

	Відповіді (виступи) на заняттях
	10
	-

	Участь у дискусії
	10
	-

	Виконання тестових завдань
	10
	-

	Виконання та захист практичних завдань, вправ, кейсів
	15
	-

	Разом за виконання завдань під час навчальних занять
	45
	-


З метою застосування цілих чисел для оцінювання активностей здобувачів вищої освіти під час навчальних занять протягом семестру використовується 100-бальна шкала оцінювання кожного окремо виду робіт. Розрахунок набраних здобувачем вищої освіти балів за виконання завдань під час навчальних занять за семестр проводиться за формулою:

РНЗ = (РВ100 × ВКВ + РУД100 × ВКУД + Р… × ВК…) × КНЗ,              (1)
де РНЗ – кількість набраних здобувачем вищої освіти балів за виконання завдань під час навчальних занять за семестр;

РВ100, РУД100, Р… – кількість набраних здобувачем вищої освіти балів за семестр відповідно за відповіді (виступи) на заняттях, за участь у дискусії, за виконання іншого виду робіт, визначеного викладачем (кожний окремо вид робіт на навчальних заняттях оцінюється за 100-бальною шкалою);
ВКВ, ВКУД, ВК… – вагові коефіцієнти відповідно за відповіді (виступи) на заняттях, за участь у дискусії, за виконання іншого виду робіт, визначеного викладачем. Значення вагових коефіцієнтів розраховуються шляхом ділення кількості балів, які встановлені за виконання окремого виду робіт під час навчальних занять, на сумарну кількість балів за виконання цих робіт (дані для розрахунку вагових коефіцієнтів наведено в табл. «Розподіл балів за виконання завдань під час навчальних занять»);

· для здобувачів денної форми навчання:

ВКВ = 10 ÷ 45 = 0,22; 
ВКУД = 10 ÷ 45 = 0,22; 
ВКБО = 10 ÷ 45 = 0,22; 
ВКТЗ = 15 ÷ 45 = 0,34.

КНЗ – коригувальний коефіцієнт, який визначається шляхом ділення кількості балів, що встановлені за виконання завдань під час навчальних занять, на 100 балів.

- для здобувачів денної форми навчання КНЗ = 45 ÷ 100 = 0,45 

Розподіл балів за виконання завдань модульного контролю
	Види робіт здобувача вищої освіти
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма
	заочна форма

	Виконання завдань модульного контролю 1
	20
	-

	Виконання модульного контролю 2
	20
	-

	Разом за виконання завдань модульного контролю
	40
	-


Якщо здобувач вищої освіти виконав завдання модульного контролю і з урахуванням отриманих балів за поточний контроль набрав у сумі 60 балів або більше, він може погодити дану оцінку в електронному кабінеті і вона стане семестровою оцінкою за вивчення навчальної дисципліни. 

Якщо здобувач вищої освіти під час вивчення навчальної дисципліни набрав 60 балів або більше і бажає покращити свій результат успішності, він проходить процедуру підсумкового контролю у формі екзамену. За складання екзамену здобувач вищої освіти може набрати 40 балів. Набрані бали за виконання завдань підсумкового контролю у формі екзамену, а також бали за поточний контроль сумуються і формується семестрова оцінка з навчальної дисципліни. Бали, які здобувач вищої освіти набрав за виконання завдань модульного контролю, при цьому не враховуються під час розрахунку семестрової оцінки з навчальної дисципліни.
Здобувач вищої освіти допускається до процедури підсумкового контролю у формі екзамену, якщо за виконання завдань поточного контролю набрав 20 балів або більше.

Якщо здобувач вищої освіти за результатами поточного контролю набрав 15(19 балів, він отримує право за власною заявою повторно опанувати окремі теми (змістові модулі) навчальної дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми. Повторне вивчення окремих складових навчальної дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми, здійснюється у вільний від занять здобувача вищої освіти час.

Якщо здобувач вищої освіти за результатами поточного контролю набрав від 0 до 14 балів (включно), він вважається таким, що не виконав вимоги робочої програми навчальної дисципліни та має академічну заборгованість. Здобувач вищої освіти отримує право за власною заявою повторно опанувати навчальну дисципліну у наступному семестрі понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми.

Процедура надання додаткових освітніх послуг здобувачу вищої освіти з метою повторного вивчення навчальної дисципліни чи її окремих складових частин визначена у Положенні про надання додаткових освітніх послуг здобувачам вищої освіти в Державному університеті «Житомирська політехніка».

Визнання результатів навчання, набутих у неформальній та/або інформальній освіті
Визнання результатів навчання, набутих у неформальній та/або інформальній освіті в рамках окремих тем навчальної дисципліни, здійснюється викладачем за зверненням здобувача вищої освіти та представленням документів, які підтверджують результати навчання (сертифікати, свідоцтва, скріншоти тощо). Рішення про визнання та оцінка за відповідну частину освітнього компонента приймається викладачем за результатами співбесіди зі здобувачем вищої освіти.
Визнання результатів навчання, набутих у неформальній та/або інформальній освіті в рамках цілого освітнього компонента, здійснюється за процедурою, яка визначена у Положенні про організацію освітнього процесу у Державному університеті «Житомирська політехніка».

Шкала оцінювання

	Шкала ЄКТС
	Національна шкала
	100-бальна шкала

	A
	Відмінно
	90-100

	B
	Добре
	82-89

	C
	
	74-81

	D
	Задовільно
	64-73

	E
	
	60-63

	FX
	Незадовільно
	35-59

	F
	
	0-34


11. Глосарій1

	№ з/п
	Термін державною мовою
	Відповідник англійською мовою

	1
	Багаторівневий маркетинговий канал
	Multi-level marketing channel

	2
	Вертикальний маркетинговий канал
	Vertical marketing channel

	3
	Внутрішні маркетингові канали
	Internal marketing channels

	4
	Гнучкі маркетингові канали
	Flexible marketing channels

	5
	Дворівневий маркетинговий канал
	Two-level marketing channel

	6
	Ешелоновані маркетингові канали
	Echeloned marketing channels

	7
	Збутова політика 
	Sales policy

	8
	Канал збуту
	Sales channel

	9
	Канал постачання
	Supply channel

	10
	Канал розподілу 
	Distribution channel

	11
	Канал товароруху
	Goods movement channel

	12
	Керована вертикальна маркетингова система
	Managed vertical marketing system

	13
	Комерційний розподіл
	Commercial distribution

	14
	Корпоративна вертикальна маркетингова система
	Corporate vertical marketing system

	15
	Ланцюг розподілу
	Distribution chain

	16
	Маркетингова політика розподілу
	Marketing distribution policy

	17
	Маркетинговий канал нульового рівня
	Zero-level marketing channel

	18
	Маркетингові канали зворотного зв’язку
	Return marketing channels

	19
	Маркетингові канали прямого зв’язку
	Direct marketing channels

	20
	Однорівневий маркетинговий канал 
	One-level marketing channel

	21
	Прямі маркетингові канали
	Direct marketing channels

	22
	Рівень маркетингового каналу
	Marketing channel level

	23
	Розподіл
	Distribution

	24
	Складська форма товароруху
	Warehouse form of goods movement

	25
	Товарорух
	Goods movement

	26
	Традиційний маркетинговий канал
	Traditional marketing channel

	27
	Транзитна форма товароруху
	Transit form of goods movement

	28
	Транспортна тара
	Transport packaging

	29
	Трирівневий маркетинговий канал
	Three-level marketing channel

	30
	Упаковка
	Packaging

	31
	Фізичний розподіл
	Physical distribution
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