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Обсяг та ознаки 

дисципліни 

Вибіркова дисципліна.  

Форма контролю: залік. 

Загальна кількість кредитів – 4, годин – 120. 

Формат: очний (offline / face to face) / дистанційний 

(online). 

Мова викладання: українська. 

Рік викладання – 2024. 

Консультації Консультації проводяться відповідно до Графіку, 

розміщеному в інформаційному ресурсі 

moodle.kntu.kr.ua; у режимі відеоконференцій Zoom, 

через електронну пошту, Viber, Messenger, Telegram за 

домовленістю. 

Пререквізити Базові знання з економічної теорії, мікроекономіки, 

макроекономіки, економіки підприємства. 
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1. Мета і завдання дисципліни 

Метою вивчення навчальної дисципліни є теоретична і практична 

підготовка студентів по всіх напрямках маркетингової діяльності: комплексний 

аналіз та прогнозування ринку, розробка стратегії маркетингу та інструментів її 

реалізації - товарної, цінової, комунікаційної політики та політики розподілу, 

аналіз та контроль маркетингової діяльності на підприємствах з різною формою 

власності в умовах ринку.  

             Завданням вивчення навчальної дисципліни є демонстрація і 

розуміння теоретичних основ та принципів провадження маркетингової 

діяльності, використання методів міжособистісної комунікації при вирішенні 

колективних задач, веденні переговорів, наукових дискусій у сфері маркетингу, 

виявлення розуміння сутності та особливостей застосування маркетингових 

інструментів у процесі прийняття маркетингових рішень, застосування 

наукових підходів і методів для генерування нових ідей та формування 

креативних інноваційних рішень у сфері маркетингу. 

 

 

2.Результати навчання 

У результаті вивчення навчальної дисципліни здобувач вищої освіти 

повинен 

знати: сутнісну характеристику ринку;  принципи і особливості 

маркетингової діяльності  на ринку; місце ринку в ринковій економіці та його 

роль у розвитку маркетингу;  

вміти: аналізувати ринкову (поточну маркетингову) ситуацію; 

прогнозувати показники стану ринку в залежності від впливу внутрішніх і 

зовнішніх факторів маркетингового середовища; розробляти ринкові стратегії, 

обґрунтовувати їх в залежності від дій конкурентів.  

набути соціальних навичок (soft-skills): 

- здійснювати професійну комунікацію, ефективно пояснювати i 

презентувати матеріал; 

- взаємодіяти в економічному середовищі. 

 

3. Політика курсу та академічна доброчесність 

Очікується, що здобувачі вищої освіти будуть дотримуватися принципів 

академічної доброчесності, усвідомлювати наслідки її порушення. 

При організації освітнього процесу в Центральноукраїнському 

національному технічному університеті здобувачі вищої освіти, викладачі та 

адміністрація діють відповідно до: Положення про організацію освітнього 

процесу; Положення про організацію вивчення вибіркових навчальних 

дисциплін та формування індивідуального навчального плану ЗВО; Кодексу 

академічної доброчесності ЦНТУ. 
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4. Програма навчальної дисципліни 

Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція 

Тема 2. Класифікація маркетингу 

Тема 3. Система та характеристики сучасного маркетингу 

Тема 4. Маркетингові дослідження та інформація 

Тема 5. Маркетингова товарна політика 

Тема 6. Маркетингова цінова політика 

Тема 7. Маркетингова політика продажу 

Тема 8. Маркетингова політика просування 

Тема 9. Організація маркетингу 

Тема 10. Контроль маркетингу 

Тема 11. План маркетингу підприємства 
 

5. Система оцінювання та вимоги 

Види контролю: поточний, підсумковий.  

Методи контролю: спостереження за навчальною діяльністю здобувачів, 

усне   опитування, письмовий контроль. 

Рейтинг студента із засвоєння дисципліни визначається за 100 бальною 

шкалою, у тому числі: перший рубіжний контроль – 50 балів, другий рубіжний 

контроль – 50 балів. 

Семестровий залік полягає в оцінці рівня засвоєння здобувачем вищої 

освіти навчального матеріалу на лекційних та практичних заняттях і виконання 

індивідуальних завдань за стобальною та дворівневою («зараховано», «не 

зараховано») та шкалою ЄКТС результатів навчання.  
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Розглянуто і схвалено на засіданні кафедри економічної теорії, 
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