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Робоча програма навчальної дисципліни «Основи маркетингу» 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 навчання

	Кількість кредитів 4
	Галузь знань

07 «Управління та адміністрування»
	________нормативна________

(нормативна, за вибором)

	Модулів – 1
	Спеціальність 075 «Маркетинг»
	Рік підготовки:

	Змістових модулів – 2
	
	24-25
	

	
	
	Семестр

	Загальна кількість годин - 120
	
	1
	__

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних 80
самостійної роботи – 40
	Освітній ступінь «бакалавр»
	32 год.
	__ год.

	
	
	Практичні

	
	
	48 год.
	__ год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	__ год.
	__ год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	40 год.
	__ год.

	
	
	

	
	
	Вид контролю: екзамен


Частка аудиторних занять і частка самостійної та індивідуальної роботи у загальному обсязі годин з навчальної дисципліни становить:

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

для заочної форми навчання  ̶  __% аудиторних занять, __ % самостійної та індивідуальної роботи.

2. Мета та завдання навчальної дисципліни

Метою навчальної дисципліни є формування сучасної системи поглядів та спеціальних знань у галузі маркетингу, набуття практичних навичок щодо просування товарів на ринку з урахуванням задоволення потреб споживачів та забезпечення ефективної діяльності підприємства.
Завданнями вивчення навчальної дисципліни є:
- вивчення сутності й видів маркетингу, теоретичних аспектів управління маркетингом;

- засвоєння методичних засад проведення маркетингових досліджень, сегментації промислового та споживчого ринків, вибору цільових ринків та позиціонування товару на ринку;

- засвоєння знань та набуття практичних навичок з формування ефективного комплексу маркетингу;

- засвоєння знань щодо розробки планів маркетингу, контролю та організації маркетингової діяльності на підприємствах.

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

ЗК6. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної діяльності.

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.
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. 

ПР2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі застосування фундаментальних принципів, теоретичних знань і прикладних навичок здійснення маркетингової діяльності.
ПР5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів.
ПР17. Демонструвати навички письмової та усної професійної комунікації державною й іноземною мовами, а також належного використання професійної термінології.

Під час вивчення навчальної дисципліни здобувачі вищої освіти зможуть отримати додатково наступні Soft skills:
- комунікативні навички: письмове, вербальне й невербальне спілкування; 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; етичність, чесність, терпіння, повага до оточуючих.
3. Програма навчальної дисципліни

Модуль 1 «Основи маркетингу»
Змістовний модуль 1. Загальні положення маркетингу
Тема 1. Сутність маркетингу в організації

1. Визначення, суть та етапи становлення маркетингу. 

2. Принципи, цілі та завдання маркетингу.

3. Основні категорії маркетингу.

4. Розробка комплексу маркетингу.

5. Основні концепції маркетингу.

6. Види маркетингової діяльності.

Тема 2. Маркетингове середовище фірми

1. Поняття маркетингового середовища фірми. 

2. Характеристика мікросередовища фірми і його вплив на здатність фірми обслуговувати своїх клієнтів. 

3. Головні сили які діють в мікросередовищі фірми. 

4. Характеристика макросередовища фірми: демографічні, економічні, природні, науково-технічні, політико-правові, культурні, соціальні.
Тема 3. Напрями та процес проведення маркетингових досліджень

1. Сутність маркетингових досліджень.

2. Класифікація маркетингових досліджень.

3. Методика проведення маркетингових досліджень.

4. Процес маркетингових досліджень та його етапи.

5. Формування вибірки для маркетингових досліджень.

6. Управління маркетинговими дослідженнями.

7. Обробка інформації та звітність у процесі маркетингових досліджень.
Тема 4. Сегментація ринку та позиціонування товару на ринку

1. Суть та значення сегментації ринку для підприємств.

2. Критерії сегментації споживчого та промислового ринків.

3. Оцінка та вибір цільових ринків. Ефективність сегментації.

4. Позиціонування товару.
Тема 5. Поведінка споживачів на різних типах ринку

1. Поняття поведінки споживачів. 

2. Поведінка на споживчому ринку.

3. Поведінка на ринку підприємств.
Тема 6. Маркетингова товарна політика підприємства

1. Сутність маркетингової товарної політики та її структура.

2. Класифікація товарів й асортиментна політика.

3. Процес розроблення нового товару.

4. Концепція життєвого циклу продукції та її характеристика.

5. Якість і конкурентоспроможність продукції.
Тема 7. Управління торговими марками

1. Сутність брендингу як елементу маркетингової діяльності. Види брендів та торгових марок.

2. Упаковка та маркування товарів та їхня роль в управлінні торговою маркою.

3. Вимірювання ставлення споживачів до торгової марки.

Тема 8. Маркетингова цінова політика підприємства

1. Сутність, принципи цінової політики. Види цін. Методологія ціноутворення.

2. Чинники, що впливають на цінову політику.

3. Цінові стратегії та їхня характеристика.

4. Методи ціноутворення.
Тема 9. Маркетингова збутова політика підприємства

1. Сутність збутової політики підприємства.

2. Канали розподілу товарів. Формування дистрибуційних каналів.

3. Форми організації оптової та роздрібної торгівлі.

4. Система управління збутовою діяльністю.

Тема 10. Маркетингова логістика

1. Поняття логістики, її види та функції.

2. Матеріальні потоки та логістичні операції.

3. Логістичні системи та їхня характеристика.

4. Поняття запасів та системи управління ними.

Тема 11. Маркетингова комунікаційна політика підприємства

1. Сутність маркетингових комунікацій. Поняття маркетингового комунікаційного процесу.
2. Реклама як інструмент здійснення маркетингових комунікацій.
3. Зв’язки з громадськістю.
4. Прямий маркетинг та персональний продаж як форма маркетингових комунікацій.
5. Стимулювання збуту, спонсорство та виставки. 
Тема 12. Нейромаркетинг

1.  Сутність нейромаркетингу.

2.  Психологічні прийоми та ефекти нейромаркетингу. 

3.Емоції, на яких будується емоційне переконання 

4. 5 видів біометрії для нейромаркетингу.

5. Методи досліджень в нейромаркетингу.
Тема 13. Організація, планування і контроль маркетингової діяльності підприємства
1. Основні аспекти організації маркетингової діяльності підприємства. Основні етапи створення відділу маркетингу у підприємстві. 
2. Види організаційних структур служби маркетингу. Переваги і недоліки різних видів організаційних структур служби маркетингу. Основні ознаки організації: наявність цілі, відокремленість, саморегулювання, наявність внутрішньо-організаційного центру, організаційна культура. 

3. Основні розділи положення про службу маркетингу. 

Тема 14. Розробка стратегії маркетингу
1. Поняття стратегічного маркетингу та його основні категорії.

2. Маркетингова стратегія у системі управління.

3. Процес розробки маркетингової стратегії та його характеристика.

4. Стратегічне маркетингове планування на основі STP-комплексу.

5. Технології стратегічного аналізу та матричні методи маркетингового стратегічного планування.

Тема 15. Сучасні тенденції розвитку маркетингу.

1. Міжнародний маркетинг. Особливості формування міжнародної маркетингової політики.

2. Глобальний маркетинг. Характеристика форм глобального маркетингу.

3. Цифровий маркетинг. Визначення поняття, основних переваг та інструментів цифрового маркетингу.

4. Емоційний маркетинг. Психотехнології в маркетинговій діяльності.

5. Івент маркетинг. Комплекс подієвого маркетингу.

6. Маркетинг взаємовідносин. Соціально-відповідальний маркетинг.
7. Штучний інтелект у маркетингу.

Тема 16. Соціально-етичний маркетинг

1. Розвинений соціально-етичний маркетинг – індикатор здорового суспільства.
2. Особливості національного соціального маркетингу.
3. Застосування соціального маркетингу некомерційними організаціями.
4. Поняття та види соціальної відповідальності.
4. Структура (тематичний план) навчальної дисципліни

	Змістові модулі і теми
	Кількість годин

	
	денна форма
	заочна форма

	
	усього
	лекції
	практичні
	самостійна робота
	усього
	лекції
	практичні
	самостійна робота

	Модуль 1. Основи положення маркетингу

	Змістовий модуль 1. Теоретичні засади маркетингу

	Тема 1. Сутність маркетингу в організації.
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Тема 2. Маркетингове середовище фірми.
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Тема 3. Напрями та процес проведення маркетингових досліджень.
	10
	2
	4
	4
	
	
	
	

	Тема 4. Сегментація ринку та позиціонування товару на ринку.
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Тема 5. Поведінка споживачів на різних типах ринку
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Разом за змістовий модуль 1
	34
	10
	12
	12
	
	
	
	

	Змістовний модуль 2. Маркетингова політика підприємства

	Тема 6. Маркетингова товарна політика підприємства
	10
	2
	4
	4
	
	
	
	

	Тема 7. Управління торговими марками
	10
	2
	4
	4
	
	
	
	

	Тема 8. Маркетингова цінова політика підприємства
	8
	2
	4
	2
	
	
	
	

	Тема 9. Маркетингова збутова політика підприємства
	8
	2
	4
	2
	
	
	
	

	Тема 10. Маркетингова логістика
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Тема 11. Маркетингова комунікаційна політика підприємства
	10
	2
	4
	4
	
	
	
	

	Тема 12. Нейромаркетинг
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Разом за змістовий модуль 2
	58
	14
	24
	20
	
	
	
	

	Змістовний модуль 3. Управління маркетингом

	Тема 13. Організація, планування і контроль маркетингової діяльності підприємства
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Тема 14. Розробка стратегії маркетингу
	8
	2
	4
	2
	
	
	
	

	Тема 15. Сучасні тенденції розвитку маркетингу
	8
	2
	4
	2
	
	
	
	

	Тема 16. Соціально-етичний маркетинг
	6
	2
	2
	2
	
	
	
	

	Разом за змістовий модуль 3
	28
	8
	12
	8
	
	
	
	

	ВСЬОГО
	120
	32
	48
	40
	
	
	
	


5. Теми практичних (лабораторних) занять

	№ з/п
	Назва теми
	Кількість годин

	
	
	денна форма
	заочна форма

	Модуль 1. Основи положення маркетингу

	Змістовий модуль 1. Методологічні основи маркетингу

	1
	Сутність маркетингу в організації
	2
	

	2
	Маркетингове середовище фірми
	2
	

	3
	Напрями та процес проведення маркетингових досліджень
	4
	

	4
	Сегментація ринку та позиціонування товару на ринку
	2
	

	5
	Поведінка споживачів на різних типах ринку
	2
	

	Змістовний модуль 2. Маркетингова політика підприємства

	6
	Маркетингова товарна політика підприємства
	4
	

	7
	Управління торговими марками
	4
	

	8
	Маркетингова цінова політика підприємства
	4
	

	9
	Маркетингова збутова політика підприємства
	4
	

	10
	Маркетингова логістика
	2
	

	11
	Маркетингова комунікаційна політика підприємства
	4
	

	12
	Нейромаркетинг
	2
	

	Змістовний модуль 3. Управління маркетингом

	13
	Організація, планування і контроль маркетингової діяльності підприємства
	2
	

	14
	Розробка стратегії маркетингу
	4
	

	15
	Сучасні тенденції розвитку маркетингу
	4
	

	16
	Соціально-етичний маркетинг
	2
	

	РАЗОМ
	48
	


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

	
	
	денна форма
	заочна форма

	Модуль 1 Основні положення маркетингу

	Змістовий модуль 1. Теоретичні засади маркетингу

	1. 
	Вплив диджиталізації економіки на теорію і практику маркетингу
	2
	

	2. 
	Особливості становлення маркетингу в Україні
	2
	

	3. 
	Критика маркетингу з боку суспільства.
	2
	

	4. 
	Принципи взаємовідносин суспільства та маркетингу
	2
	

	5. 
	Характеристика комплексів маркетингу «4С», «5Р», «7Р», «12Р»
	2
	

	6. 
	Нормативна база маркетингової діяльності в Україні
	2
	

	7. 
	Українська асоціація маркетингу, її вплив на маркетингову діяльність підприємств.
	2
	

	8. 
	Міжнародний кодекс по практиці маркетингових і соціологічних досліджень
	2
	

	9. 
	Сутність економічного та мотиваційного підходів до вивчення поведінки споживачів.
	2
	

	10. 
	Досягнення конкурентних переваг за допомогою сегментування, вибору цільового ринку і позиціонування.
	2
	

	11. 
	Роль менеджменту в маркетинговій діяльності.
	2
	

	Змістовий модуль 2.  Маркетингова політика підприємства

	12. 
	Створення креативної ідеї бренду. Роль креативу у брендингу.
	2
	

	13. 
	Дослідження конкурентів та завоювання переваг в конкурентній боротьбі.
	2
	

	14. 
	Глобальний маркетинг.
	2
	

	15. 
	Інтерактивний маркетинг.
	2
	

	16. 
	Індивідуальний маркетинг.
	2
	

	17. 
	Екологічний маркетинг.
	2
	

	18. 
	Ризики в маркетингу.
	2
	

	19. 
	Маркетинг у соціальних мережах
	2
	

	20. 
	Вимірювання ефективності інтернет-маркетингу
	2
	

	РАЗОМ
	40
	


7. Індивідуальні самостійні завдання

1. Обрати один товар в будь якій категорії, пояснити свій вибір. Обраний товар порівняти з іншими, які є на полицях в підприємствах роздрібної торгівлі серед аналізованих підприємств.

2. Проаналізувати роздрібні підприємства з погляду маркетингових інструментів на місці продажів.

8. Методи навчання

Під час викладання навчальної дисципліни використовуються методи навчання, що сприяють досягненню відповідних програмних результатів. 

	Результат навчання
	Методи навчання

	ПР1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів провадження маркетингової діяльності. 


	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (спостереження, демонстрація, ілюстрація)

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

· Дискусійний метод

· Метод активного навчання (проведення ділових ігор, мозковий штурм, командна робота)

· Ситуаційний метод

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

	ПР2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі застосування фундаментальних принципів, теоретичних знань і прикладних навичок здійснення маркетингової діяльності.


	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (спостереження,)

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

· Дискусійний метод

· Метод активного навчання (проведення ділових ігор, мозковий штурм, командна робота)

· Ситуаційний метод

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

	ПР5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів.
	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (спостереження,)

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

· Дискусійний метод

· Метод активного навчання (проведення ділових ігор, мозковий штурм, командна робота)

· Ситуаційний метод

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

	ПР17. Демонструвати навички письмової та усної професійної комунікації державною й іноземною мовами, а також належного використання професійної термінології.
	· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (спостереження,)

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

· Дискусійний метод

· Метод активного навчання (проведення ділових ігор, мозковий штурм, командна робота)

· Ситуаційний метод

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


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

· Перевірка виконання домашніх завдань, практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Перевірка виконання та захист індивідуальних завдань
· Самооцінювання та взаємооцінювання 

· Перевірка виконання завдань модульного контролю

· Екзамен

	ПР2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі застосування фундаментальних принципів, теоретичних знань і прикладних навичок здійснення маркетингової діяльності.


	· Усне опитування, участь у дискусії, відповіді на проблемні запитання

· Перевірка виконання домашніх завдань, практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Самооцінювання та взаємооцінювання 

· Перевірка виконання завдань модульного контролю

· Екзамен

	ПР5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів.
	· Усне опитування, участь у дискусії, відповіді на проблемні запитання

· Перевірка виконання домашніх завдань, практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Перевірка виконання та захист індивідуальних завдань
· Самооцінювання та взаємооцінювання 

· Перевірка виконання завдань модульного контролю

· Екзамен

	ПР17. Демонструвати навички письмової та усної професійної комунікації державною й іноземною мовами, а також належного використання професійної термінології.
	· Усне опитування, участь у дискусії, відповіді на проблемні запитання

· Перевірка виконання домашніх завдань, практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Самооцінювання та взаємооцінювання 

· 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 тестування та виконання практичних завдань. 
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 занять1
	38
	

	Виконання та захист індивідуальних самостійних завдань2
	12
	

	Виконання науково-дослідної роботи та інших видів робіт (додаткові – заохочувальні бали)3:

1. Участь у студентських предметних олімпіадах, Всеукраїнському конкурсі студентських наукових робіт, грантах, науково-дослідних проектах

2. Підготовка наукових статей, тез доповідей наукових конференцій

3. Інші види робіт (наводиться перелік інших видів робіт)
	10
	

	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
	5
	-

	Виконання тестових завдань
	10
	-

	Виконання та захист практичних завдань, вправ, кейсів
	13
	-

	Разом за виконання завдань під час навчальних занять
	38
	-


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»);

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

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 завдань модульного контролю 1
	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. 
	Маркетинг
	Marketing 

	2. 
	Маркетингова стратегія
	Marketing strategy

	3. 
	Позиціонування товару
	Product positioning

	4. 
	Маркетинговий аудит
	Marketing audit

	5. 
	Сегментація ринку
	Market segmentation

	6. 
	Брендинг
	Branding

	7. 
	Маркетингова програма
	Marketing program

	8. 
	Лояльність споживачів
	Consumer loyalty

	9. 
	Імідж підприємства
	Enterprise image

	10. 
	Інструменти маркетингу
	Tools of marketing 

	11. 
	Товарна політика
	Commodity policy

	12. 
	Політика просування
	Promotion policy

	13. 
	Політика розподілу
	Distribution policy

	14. 
	Цифрові інструменти маркетингу
	Digital marketing tools

	15. 
	Цінова політика
	Pricing policy

	16. 
	Контактна аудиторія
	Contact audience

	17. 
	Маркетингові комунікації
	Marketing communications

	18. 
	Паблік рилейшнз 
	Publiс Relations

	19. 
	Життєвий цикл товару
	Product life cycle

	20. 
	Маркетингові дослідження
	Marketing research

	21. 
	Конкурентоспроможність продукції
	Product competitiveness

	22. 
	Комплекс маркетингу
	Marketing complex

	23. 
	Цільовий сегмент ринку
	Target market segment

	24. 
	Маркетингова інформація
	Marketing information

	25. 
	Рекламна діяльність
	Advertising activity

	26. 
	Асортимент 
	Assortment

	27. 
	Сервіс 
	Service 

	28. 
	Товарна марка
	Trademark 

	29. 
	Персональний продаж 
	Personal selling

	30. 
	Івент маркетинг
	Event marketing
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