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Робоча програма навчальної дисципліни «Маркетинг у виробничій і невиробничій сферах» для здобувачів вищої освіти освітнього ступеня «бакалавр» спеціальності 075 «Маркетинг» освітня програма «Маркетинг» затверджена Вченою радою факультету бізнесу та сфери обслуговування від 28 серпня 2025 р., протокол № 7.
1. Опис навчальної дисципліни

	Найменування показників
	Галузь знань, спеціальність, освітній ступінь
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма здобуття вищої освіти

	Кількість кредитів - 5
	Галузь знань

07 «Управління та адміністрування»
	обов’язкова 

	Модулів – 1
	Спеціальність 

075 «Маркетинг»
	Рік підготовки

	Змістових модулів – 2
	
	4

	
	
	Семестр

	Загальна кількість годин – 150
	
	7

	
	
	Лекції

	Тижневих аудиторних годин для денної форми здобуття вищої освіти:

5 год.

	Освітній ступінь «бакалавр»
	32 год.

	
	
	Практичні

	
	
	48 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	-

	
	
	Самостійна робота

	
	
	70 год.

	
	
	Вид контролю: екзамен


Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної та індивідуальної роботи становить: для денної форми здобуття вищої освіти – 53,3 % аудиторних занять, 46,7 % самостійної та індивідуальної роботи;
2. Мета та завдання навчальної дисципліни
Метою навчальної дисципліни «Маркетинг у виробничій та невиробничій сферах» є формування у здобувачів вищої освіти комплексного розуміння теоретичних і практичних аспектів маркетингової діяльності на промислових підприємствах та в сфері послуг, розвиток навичок аналізу ринкового середовища, сегментування ринку, розробки товарної, цінової, збутової та комунікаційної політики, а також оцінки поведінки споживачів і ефективності маркетингових стратегій. Дисципліна спрямована на підготовку фахівців, здатних ефективно планувати та реалізовувати маркетингові заходи для підвищення конкурентоспроможності підприємств у виробничій та невиробничій сферах, з урахуванням сучасних цифрових технологій і ринкових викликів, таких як економічна нестабільність чи умови воєнного стану.

Завданнями навчальної дисципліни є:
− вивчення сутності, функцій і тенденцій розвитку промислового маркетингу та маркетингу послуг для розуміння їх особливостей у виробничій та невиробничій сферах; 

− освоєння методів розробки цілей, завдань і стратегій маркетингового планування для забезпечення конкурентоспроможності підприємства; 
− вивчення структури, об’єктів і етапів маркетингових досліджень для аналізу ринкового середовища, попиту та конкурентів; 
− засвоєння принципів макро- та мікросегментування, вибору цільового ринку та позиціювання товарів і послуг;
− формування навичок розробки товарної політики, управління життєвим циклом продукту та інноваціями в асортименті;
− вивчення факторів, етапів і стратегій ціноутворення для формування конкурентних цін на товари та послуги;
− освоєння методів планування збуту, вибору каналів розподілу та використання електронних платформ для ефективного просування;

− вивчення інструментів маркетингових комунікацій та моделей поведінки споживачів для підвищення лояльності та впізнаваності бренду в умовах цифровізації та конкуренції.
На підставі набутих знань теоретико-методичних засад маркетингу у виробничій та невиробничій сферах здобувачі вищої освіти повинні опанувати навички розробки та реалізації маркетингових стратегій, спрямованих на підвищення конкурентоспроможності підприємств. Вони включають вміння проводити маркетингові дослідження, сегментувати ринок, позиціонувати товари та послуги, розробляти товарну, цінову, збутову та комунікаційну політики, а також аналізувати поведінку споживачів і оцінювати ефективність маркетингових заходів за допомогою ключових показників ефективності. 

Зміст навчальної дисципліни направлений на формування наступних компетентностей, визначених стандартом вищої освіти зі спеціальності 075 «Маркетинг» та освітньо-професійною програмою «Маркетинг»:
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.
ЗК7. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях.
СК7. Здатність визначати вплив функціональних областей маркетингу на результати господарської діяльності ринкових суб’єктів.
СК14. Здатність пропонувати вдосконалення щодо функцій маркетингової діяльності.
Отримані знання з навчальної дисципліни стануть складовими наступних програмних результатів навчання за спеціальністю 075 «Маркетинг»:

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

ПРН4. Збирати та аналізувати необхідну інформацію. Розраховувати економічні та маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання необхідного аналітичного й методичного інструментарію.

ПРН6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які характеризують результативність такої діяльності.
ПРН8. Застосовувати інноваційні підходи щодо впровадження маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін маркетингового середовища.

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;
- керування часом: уміння справлятися із завданнями вчасно;
- 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. Особливості маркетингу виробничої сфери 
Тема 1. Сутність, завдання та тенденції розвитку промислового маркетингу. Стратегії промислового маркетингу (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН6)
1.1. Предмет та сутність промислового маркетингу.

1.2. Функції промислового маркетингу. Маркетингове середовище.

1.3. Організація маркетингової діяльності.
1.4. Поняття та формування стратегії промислового маркетингу.

1.5. Моделі прийняття стратегічних рішень
Тема 2. Планування маркетингової діяльності (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6)
2.1. Цілі, завдання та види планування
2.2. Сутність маркетингового планування
Тема 3. Маркетингові дослідження на промисловому підприємстві  (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
3.1. Роль, структура і зміст маркетингових досліджень
3.2. Об’єкти маркетингових досліджень
3.3. Етапи маркетингових досліджень
Тема 4. Сегментування ринку. Формування і дослідження попиту на промислові товари (ІК; ЗК7; ПРН3)
4.1. Сегментування ринку товарів промислового призначення. Принципи сегментування
4.2. Макро- та мікро сегментування ринку
4.3. Визначення цільового ринку та позиціювання товару
4.4. Особливості попиту на промисловому підприємстві
Тема 5. Товарна політика та управління асортиментом (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
5.1. Зміст, структури та завдання товарної політики підприємства
5.2. Життєвий цикл товару.

5.3. Управління інноваціями в маркетинговій товарній політиці промислового підприємства
5.4. Промисловий бренд
Тема 6. Цінова політика (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
6.1. Сутність та фактори ціноутворення
6.2. Етапи ціноутворення
6.3. Стратегії ціноутворення
Тема 7. Управління розподілом і збутом готової продукції (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
7.1. Мета політики розподілу, завдання та характеристика збуту продукції

7.2. Планування збуту

7.3. Канали розподілу

7.4. Електронні площадки та маркетплейси товарів промислового призначення

Тема 8. Система маркетингових комунікацій у промисловому маркетингу (ІК; ЗК7;СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
8.1. Характеристика складових маркетингової комунікації
8.2. Internet-технології у промисловому маркетингу
Змістовий модуль 2. Особливості маркетингу в невиробничій сфері
Тема 9. Концептуальні засади маркетингу послуг (ІК; ЗК7; ПРН3)
9.1. Розвиток сфери послуг в Україні та її характеристика
9.2. Сутність та класифікація послуг
9.3. Особливості послуг
9.4. Проблеми, характерні для підприємства сфери послуг
Тема 10. Споживачі послуг. Основні моделі оцінки і поведінки споживачів (ІК; ЗК7; СК7; ПРН3; ПРН4; ПРН6)
10.1. Особливості та етапи поведінки споживачів сфери послуг

10.2. Поняття лояльності споживачів
11.3. Модель якості послуг (Теорія дір або модель розривів)
10.2. Модель контекстуальних детермінант і аморфних каналів зв'язку
10.3. Етапи поведінки споживачів
10.4. Модель «Простота-складність оцінки»
Тема 11. Продуктова політика в сфері послуг (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
11.1. Сутність та мета продуктової політики

11.2. Особливості продуктової політики у сфері послуг

11.3. Асортиментна політика у сфері послуг. Ступені новизни послуг
11.4.  Стандарти якості послуг
Тема 12. Цінова політика в сфері послуг (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6)
12.1. Сутність, цілі та значення цінової політики у сфері послуг
12.2. Фактори впливу на цінову політику

12.3. Методи ціноутворення

12.4. Типи цінових пакетів

Тема 13. Політика розподілу у сфері послуг (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
13.1. Сутність та складові політики розподілу сфери послуг
13.2. Способи надання та розподілу послуг

13.3. Структура території обслуговування

Тема 14. Комунікаційна політика у сфері послуг (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6; ПРН8)
14.1. Сутність та цілі комунікаційної політики просування у сфері послуг

14.2. Складові комунікаційної політики просування послуг

14.3. Основні складові комунікаційної політики просування послуг

14.4. Internet-технології у маркетингу послуг

Тема 15. Управління маркетингом в сфері послуг. Дослідження попиту на послуги (ІК; ЗК7; СК14; ПРН3; ПРН4; ПРН6)
15.1. Сутність та значення управління маркетинговою діяльністю у сфері послуг. 

15.2. Маркетингові дослідження в сфері послуг
15.3. Управління ключовими контактами
15.4. Стратегії охоплення ринку послуг
4. Структура (тематичний план) навчальної дисципліни
	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	денна форма

	
	усього
	у тому числі

	
	
	лекції
	практичні
	самостійна робота

	1
	2
	3
	4
	5

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Особливості маркетингу виробничої сфери

	Тема 1. Сутність, завдання та тенденції розвитку промислового маркетингу. Стратегії промислового маркетингу
	9
	2
	2
	5

	Тема 2. Планування маркетингової діяльності
	8
	2
	2
	4

	Тема 3. Маркетингові дослідження на промисловому підприємстві
	10
	2
	4
	4

	Тема 4. Сегментування ринку. Формування і дослідження попиту на промислові товари
	8
	2
	2
	4

	Тема 5. Товарна політика та управління асортиментом
	11
	2
	4
	5

	Тема 6. Цінова політика
	8
	2
	2
	4

	Тема 7. Управління розподілом і збутом готової продукції
	10
	2
	4
	4

	Тема 8. Система маркетингових комунікацій у промисловому маркетингу 
	9
	2
	3
	4

	Модульний контроль 1
	1
	-
	1
	-

	Разом за змістовим модулем 1
	74
	16
	24
	34

	Змістовий модуль 2. Особливості маркетингу в невиробничій сфері

	Тема 9. Концептуальні засади маркетингу послуг
	10
	2
	2
	6

	Тема 10. Споживачі послуг. Основні моделі оцінки і поведінки споживачів
	14
	4
	6
	4

	Тема 11. Продуктова політика в сфері послуг
	12
	2
	4
	6

	Тема 12. Цінова політика в сфері послуг
	8
	2
	2
	4

	Тема 13. Політика розподілу у сфері послуг
	12
	2
	4
	6

	Тема 14. Комунікаційна політика у сфері послуг
	8
	2
	2
	4

	Тема 15. Управління маркетингом в сфері послуг. Дослідження попиту на послуги
	11
	2
	3
	6

	Модульний контроль 2
	1
	-
	1
	-

	Разом за змістовим модулем 2
	76
	16
	24
	36

	Усього годин 
	150
	32
	48
	70


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

	
	
	денна форма

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Особливості маркетингу виробничої сфери

	1
	Тема 1. Сутність, завдання та тенденції розвитку промислового маркетингу. Стратегії промислового маркетингу
	2

	2
	Тема 2. Планування маркетингової діяльності
	2

	3
	Тема 3. Маркетингові дослідження на промисловому підприємстві
	4

	4
	Тема 4. Сегментування ринку. Формування і дослідження попиту на промислові товари
	2

	5
	Тема 5. Товарна політика та управління асортиментом
	4

	6
	Тема 6. Цінова політика
	2


	7
	Тема. 7. Управління розподілом і збутом готової продукції
	4

	8
	Тема 8. Система маркетингових комунікацій у промисловому маркетингу
	3

	9
	Модульний контроль 1
	1

	Змістовий модуль 2. Особливості маркетингу в невиробничій сфері

	10
	Тема 9. Концептуальні засади маркетингу послуг
	2

	11
	Тема 10. Споживачі послуг. Основні моделі оцінки і поведінки споживачів
	6

	12
	Тема 11. Продуктова політика в сфері послуг
	4

	13
	Тема 12. Цінова політика в сфері послуг
	2

	14
	Тема 13. Політика розподілу у сфері послуг
	4

	15
	Тема 14. Комунікаційна політика у сфері послуг
	2

	16
	Тема 15. Управління маркетингом в сфері послуг. Дослідження попиту на послуги
	3

	17
	Модульний контроль 2
	1

	РАЗОМ
	48


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

	
	
	денна форма

	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. Особливості маркетингу виробничої сфери

	1
	Тема 1. Сутність, завдання та тенденції розвитку промислового маркетингу. Стратегії промислового маркетингу
1.1. Концепції промислового маркетингу

1.2. Класифікація та характеристика промислових ринків

1.3. Характеристика товарів промислового призначення

1.4. Основні відмінності між ринками товарів промислової продукції та товарів кінцевих споживачів
	5

	2
	Тема 2. Планування маркетингової діяльності
2.1. Структура бізнес-плану

2.2. Види ключових показників ефективності за розділами бізнес-плану
	4

	3
	Тема 3. Маркетингові дослідження на промисловому підприємстві
3.1. Методи та інструменти маркетингових досліджень

3.2. Види маркетингової інформації

3.3. Маркетинговий аудит
	4

	4
	Тема 4. Сегментування ринку. Формування і дослідження попиту на промислові товари

4.1. Прогноз товарного ринку. Методи прогнозування збуту

4.2. Ризик та його критерії

4.3. Фактори впливу на попит організацій-споживачів. Мотиви попиту

4.4. Дослідження попиту та визначення місткості ринку
	4

	5
	Тема 5. Товарна політика та управління асортиментом

5.1. Закупівельна діяльність. Вимоги та функції

5.2. Процес закупівлі промислових товарів. 
5.3. Конкурентоспроможність товару і методи її визначення
	5

	6
	Тема 6. Цінова політика

6.1. Методи ціноутворення

6.2. Групи критеріїв впливу на вибір рішень в ціноутворенні
	4

	7
	Тема 7. Управління розподілом і збутом готової продукції

7.1. Значення посередників в збуті промислової продукції

7.2. Ризики, які виникають в каналах розподілу

7.3. Роль та значення електронних каналів розподілу
	4

	8
	Тема 8. Система маркетингових комунікацій у промисловому маркетингу

8.1. Оцінка ефективності маркетингових комунікацій

8.2 Особливості комунікацій в Internet-середовищі
	4


	Змістовий модуль 2. Особливості маркетингу в невиробничій сфері

	9
	Тема 9. Концептуальні засади маркетингу послуг

9.1. Міжнародні наукові школи маркетингу послуг

9.2. Модель Д. Ратмела

9.3. Модель П. Ейгліє і Е. Лангеарда «SERVUCTION»
9.4. Модель К. Грьонроса

9.5. Модель М. Бітнер

9.6 Модель Ф. Котлера

9.7. Ідентичність бізнесу «Схема 3 І» Інтрамаркетингу
	6

	10
	Тема 10. Споживачі послуг. Основні моделі оцінки і поведінки споживачів

10.1. Модель поведінки споживачів послуг «Прийнятний – бажаний рівень якості послуги»

10.2. Модель поведінки споживачів послуг «Сприйняття – задоволення»
	4

	11
	Тема 11. Продуктова політика в сфері послуг 

11.1. Шари карти послуги

11.2. Контактний персонал

11.3. Концепція життєвого циклу послуги

11.4. Використання моделі Кано при розробленні послуги
	6

	12
	Тема 12. Цінова політика у сфері послуг

12.1. Цінові стратегії у сфері послу

12.2. Групи критеріїв впливу на вибір рішень в ціноутворенні
	4

	13
	Тема 13. Політика розподілу у сфері послуг

13.1. Вибір місця розташування підприємств сфери послуг

13.2. Стратегії просування послуг
	6

	14
	Тема 14. Комунікаційна політика у сфері послуг

14.1. Синтетичні складові політики просування послуг

14.2. BTL та ATL-акції у системі маркетингових комунікацій
	4

	15
	Тема 15. Управління маркетингом в сфері послуг. Дослідження попиту на послуги

15.1. Сегментування ринку послуг

15.2. Адаптація можливостей підприємства до змін ринкового попиту

15.3. Формування лояльних стосунків зі споживачем послуг
	6

	
	РАЗОМ
	70


7. Індивідуальні самостійні завдання
Вивчення дисципліни «Маркетинг у виробничій та невиробничій сферах» передбачає обов’язкову підготовку індивідуального завдання. Індивідуальне завдання полягає у виконанні здобувачем вищої освіти самостійної письмової практичної контрольної роботи. Робота повинна складатися з практичної частини загальним обсягом до 20 сторінок.
Метою даного завдання є закріплення теоретичних знань і формування практичних навичок аналізу, оцінювання та вдосконалення маркетингової діяльності підприємства з урахуванням специфіки виробничої чи невиробничої сфери. Виконання завдання передбачає вивчення особливостей формування маркетингових стратегій, застосування інструментів комплексу маркетингу, а також оцінку впливу зовнішнього середовища на діяльність підприємства.

1. На першому етапі необхідно обрати напрям дослідження. Здобувач вищої освіти визначає, до якої сфери належить підприємство – виробничої чи невиробничої, а також обирає конкретну організацію. Важливо обґрунтувати актуальність вибору підприємства з погляду сучасних тенденцій маркетингу, рівня конкуренції та динаміки розвитку галузі.

2. Далі потрібно надати загальну характеристику обраного підприємства. У цьому розділі варто описати назву, організаційно-правову форму, місцезнаходження, основні напрями діяльності та асортимент продукції чи послуг. Необхідно визначити місію, стратегічні цілі, ключові цінності підприємства, а також описати його споживачів, постачальників, партнерів і конкурентів. Завершується характеристика короткою оцінкою ринкової позиції: часткою ринку, конкурентними перевагами та рівнем впізнаваності бренду.

3. Наступним етапом є дослідження маркетингової діяльності підприємства. Слід проаналізувати, як підприємство реалізує елементи маркетингового комплексу (4Р – товар, ціна, розподіл, просування або 7Р – з урахуванням персоналу, процесів і фізичного середовища). При цьому варто звернути увагу на специфіку маркетингу залежно від сфери: у виробничій сфері – це орієнтація на B2B-сегмент, технічні характеристики, довготривалі контракти, сервісне обслуговування; у невиробничій – фокус на клієнтському досвіді, персоналізації, якості послуг та комунікаціях зі споживачем. У межах цього пункту здійснюється оцінка ефективності маркетингових інструментів, визначаються їхні сильні та слабкі сторони.

4. Далі необхідно провести оцінку зовнішнього та внутрішнього середовища підприємства. Для цього доцільно застосувати SWOT-аналіз, у якому виділяються сильні та слабкі сторони, можливості та загрози для підприємства. Додатково можна використати PEST-аналіз або модель п’яти сил Портера для більш глибокої оцінки ринкових умов. У цьому розділі також потрібно врахувати вплив цифровізації, інновацій, екологічних трендів і змін у поведінці споживачів на маркетингову діяльність підприємства.

5. На основі проведеного аналізу формуються напрями вдосконалення маркетингової діяльності. Для виробничих підприємств це може бути модернізація системи B2B-комунікацій, участь у спеціалізованих виставках, впровадження CRM-систем, розвиток екологічного бренду або розширення асортименту. Для підприємств невиробничої сфери актуальними напрямами є підвищення якості обслуговування, розвиток цифрових каналів просування, програми лояльності, персоналізація послуг чи оновлення асортименту. Усі запропоновані заходи мають бути обґрунтованими та орієнтованими на покращення конкурентних позицій підприємства.

6. Завершальним етапом є формулювання висновків. У них необхідно узагальнити результати проведеного аналізу, зробити висновки щодо рівня ефективності маркетингової діяльності підприємства, визначити ключові проблеми та перспективи її подальшого розвитку. Висновки повинні відображати здатність здобувача вищої освіти застосовувати теоретичні знання на практиці та показати розуміння особливостей маркетингу у виробничій та невиробничій сферах.

8. Методи навчання

Під час вивчення дисципліни «Маркетинг у виробничій та невиробничій сферах» використовуються методи навчання, що сприяють досягненню відповідних програмних результатів.
	Результат навчання
	Метод навчання

	ПРН3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань в сфері маркетингу
	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (демонстрація, презентації)

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

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

	ПРН4. Збирати та аналізувати необхідну інформацію. Розраховувати економічні та маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання необхідного аналітичного й методичного інструментарію
	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (демонстрація, презентації)

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

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

	ПРН6. 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, кейсів)

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

	ПРН8. Застосовувати інноваційні підходи щодо впровадження маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін маркетингового середовища.
	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (демонстрація, презентації)

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

· Дискусійний метод
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

	ПРН3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань в 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

	ПРН4. Збирати та аналізувати необхідну інформацію. Розраховувати економічні та маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання необхідного аналітичного й методичного інструментарію
	· 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

	ПРН6. 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

	ПРН8. Застосовувати інноваційні підходи щодо впровадження маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін маркетингового середовища.
	· 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 – для здобувачів денної форми здобуття вищої освіти.
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

	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

	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 освіти
	Кількість балів за семестр

	
	денна 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 результатів роботи здобувачів під час навчальних занять може використовуватися 100-бальна шкала оцінювання щодо кожного окремо виду робіт. Розрахунок загальної кількості балів, які здобувач може набрати за результатами роботи під час навчальних занять протягом семестру, проводиться за формулою:

РНЗ = ∑(Рi × ВКi) × КНЗ,                                               (1)

де РНЗ – загальна кількість балів, набраних здобувачем за виконання завдань під час навчальних занять за семестр;

Рi – кількість набраних здобувачем балів за семестр за виконання і-го виду робіт під час навчальних занять (за 100-бальною шкалою);

ВКi – ваговий коефіцієнт за виконання і-го виду робіт під час навчальних занять. Значення вагових коефіцієнтів розраховуються шляхом ділення кількості балів, яка передбачена за виконання окремого виду робіт під час навчальних занять, на сумарну кількість балів за виконання усіх видів робіт під час навчальних занять за семестр;

КНЗ – коригувальний коефіцієнт, який визначається шляхом ділення кількості балів, що передбачена за виконання завдань під час навчальних занять за семестр, на 100 балів.
Розподіл балів за виконання завдань модульного контролю
	Види робіт здобувача вищої освіти
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма

	Виконання завдань модульного контролю 1
	20

	Виконання модульного контролю 2
	20

	Разом за виконання завдань модульного контролю
	40


Якщо здобувач денної форми здобуття вищої освіти виконав необхідні для досягнення результатів навчання з дисципліни завдання, що передбачені робочою програмою навчальної дисципліни та/або відповідними методичними рекомендаціями, склав модульний контроль і 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 денної форми здобуття вищої освіти під час вивчення навчальної дисципліни виконав необхідні для досягнення результатів навчання з дисципліни завдання, що передбачені робочою програмою навчальної дисципліни та/або відповідними методичними рекомендаціями, і набрав 60 балів або більше та бажає покращити свій результат успішності, він проходить процедуру підсумкового контролю у формі екзамену. Набрані бали за виконання завдань підсумкового контролю, 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 виконав необхідні для досягнення результатів навчання з дисципліни завдання, що передбачені робочою програмою навчальної дисципліни та/або відповідними методичними рекомендаціями, і за поточний контроль у сумі набрав 36 балів або більше.

Якщо здобувач вищої освіти за результатами поточного контролю набрав 25–35 балів, він отримує право за власною заявою опанувати окремі теми (змістові модулі) навчальної дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми. 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 24 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 опанувати навчальну дисципліну у наступному семестрі понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми.

Процедура надання додаткових освітніх послуг здобувачу вищої освіти з метою вивчення навчального матеріалу дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми, 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
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