




ВСТУП 

 

Програма вивчення навчальної дисципліни. «Маркетингові 

комунікації» складена відповідно до Стандарту вищої освіти України (далі – 

Стандарт) першого (бакалаврського) рівня галузі знань 07 «Управління та 

адміністрування» спеціальності 075 «Маркетинг». 

Опис навчальної дисципліни (анотація). Навчальна дисципліна 

«Маркетингові комунікації» є невід`ємною частиною програми підготовки 

фахівців з маркетингу та займає суттєве місце в їх практичній діяльності. Вона 

зорієнтована на розвиток здатності аналізувати тенденції, закономірності 

розвитку щодо формування системи маркетингових комунікацій 

підприємства.  

 

Найменування показників 

Галузь знань, напрям 

підготовки, освітній 

рівень 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

денна форма 

навчання 

заочна форма 

навчання 

Кількість кредитів – 4 

Галузь знань 07 

«УПРАВЛІННЯ ТА 

АДМІНІСТРУВАННЯ» 

Нормативна 

Розділів – 2 

Спеціальність:  

075 «Маркетинг» 

Рік підготовки 

Змістових розділів – 2 4-й 4-й 

Індивідуальне науково-

дослідне завдання: --- 

Семестр 

7-й 7-й 

Лекції 

28 год. 6 год. 

Загальна кількість годин 

– 120 

Практичні 

14 год. 4 год. 

знайомитися Тижневе 

навантаження:  

аудиторних – 3,5 

самостійної роботи 

студента – 3,5 

Освітній рівень: 

Перший (бакалаврський) 

рівень 

Самостійна робота 

78 год. 110 год. 

Вид контролю: 

екзамен екзамен 

 

Предметом вивчення навчальної дисципліни є теоретичні підходи та 

практичні аспекти маркетингових комунікацій суб`єктів господарювання в 

сучасних ринкових умовах у забезпеченні підвищення їх ефективності. 

Міждисциплінарні зв’язки: навчальна дисципліна «Маркетингові 

комунікації» базується на знаннях таких дисциплін: «Економічна теорія», 

«Вступ до спеціальності «Маркетинг», «Економіка підприємств різних форм 

власності», «Вища та прикладна математика», «Маркетинг», «Основи 

менеджменту». 

 

  



1. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

1.1. Метою викладання навчальної дисципліни «Маркетингові 

комунікації» є формування та систематизація у студентів знань щодо системи 

маркетингових комунікацій суб`єктів господарювання з метою просування 

товарів чи послуг на ринок. 

1.2. Основними завданнями вивчення дисципліни «Маркетингові 

комунікації» є:  

 вивчення основних категорій маркетингових комунікацій; 

 набуття практичних навичок щодо формування системи маркетингових 

комунікацій підприємства; 

 характеристика інструментів маркетингових комунікацій; 

 розробка методики комунікаційної програми підприємства; 

 ознайомлення з методиками розроблення бюджету маркетингових 

комунікацій та рекламних кампаній. 

 

1.3. Компетентності та результати навчання, формуванню яких 

сприяє дисципліна (взаємозв’язок з нормативним змістом підготовки 

здобувачів вищої освіти, сформульованим у термінах результатів навчання у 

Стандарті). 

Згідно з вимогами стандарту дисципліна забезпечує набуття студентами 

компетентностей:  

Інтегральна 

компетентність 

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. 

Загальні 

компетентності 

ЗК6. Знання та розуміння предметної області та розуміння 

професійної діяльності.  

ЗК7. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 

ЗК9. Навички використання інформаційних і комунікаційних 

технологій.  

ЗК10. Здатність спілкуватися іноземною мовою.  

ЗК13. Здатність працювати в міжнародному контексті. 

Спеціальні 

(фахові, 

предметні) 

компетентності 

СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати отримані знання 

предметної області маркетингу.  

СК3. Здатність використовувати теоретичні положення маркетингу 

для інтерпретації та прогнозування явищ і процесів у 

маркетинговому середовищі.  

СК4. Здатність проваджувати маркетингову діяльність на основі 

розуміння сутності та змісту теорії маркетингу і функціональних 

зв'язків між її складовими.  

СК10. Здатність використовувати маркетингові інформаційні 

системи в ухваленні маркетингових рішень і розробляти 

рекомендації щодо підвищення їх ефективності.  

 

  



Інтегративні кінцеві програмні результати навчання, формуванню 

яких сприяє навчальна дисципліна:  
 

Програмні 

результати 

навчання 

ПРН 1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та 

принципів провадження маркетингової діяльності.  

ПРН 7. Використовувати цифрові інформаційні та комунікаційні 

технології, а також програмні продукти, необхідні для належного 

провадження маркетингової діяльності та практичного застосування 

маркетингового інструментарію.  

ПРН 8. Застосовувати інноваційні підходи щодо провадження 

маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися 

до змін маркетингового середовища. 

 

Після опанування дисципліни студент повинен  

знати: 

 завдання комунікаційної політики підприємства; 

 розуміти зміст маркетингової комунікації, системи маркетингових 

комунікацій, комунікаційної політики; 

 розуміти зміст комунікації; 

 розуміти особливості планування рекламної діяльності; 

 інструменти маркетингових комунікацій; 

 вимоги до бюджету щодо проведення рекламної кампанії; 

 процес розробки маркетингової комунікаційної та рекламної політики 

підприємства; 

 концепцію інтегрованих маркетингових комунікацій. 

уміти:  

 розкрити сутність поняття маркетингових комунікацій та її 

інструментів; 

 розробляти програму маркетингових комунікацій; 

 організовувати та оцінювати ефективні маркетингові комунікації; 

 розробити бюджет здійснення рекламної кампанії; 

 застосувати інструменти маркетингових комунікацій у практичній 

діяльності суб`єктів господарювання; 

 використовувати стратегічний підхід до планування інтегрованих 

маркетингових комунікацій; 

 контролювати комунікативні процеси на ринку та підприємстві. 

 

2. ІНФОРМАЦІЙНИЙ ОБСЯГ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

На вивчення навчальної дисципліни «Маркетингові комунікації» 

відводиться 120 години 4 кредити ЄКТС. 

 

  



ЗМІСТОВИЙ РОЗДІЛ 1.  

ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ МАРКЕТИНГОВИХ КОМУНІКАЦІЙ 

 

Тема 1. Комунікації в системі маркетингу 

Особливості застосування теорії комунікації в маркетингу. Наукові підходи до 

вивчення комунікації. Етапи розвитку теорії комунікації. Сутність завдання та 

функції маркетингових комунікацій. Сучасні маркетингові комунікації. ATL, 

BTL, TTL комунікації.  Вербальні комунікації. Невербальні комунікації. 

Правове регулювання маркетингових комунікацій в Україні.  Вплив VUCA-

світу на маркетингові комунікації. Роль міжнародних неурядових організацій 

у комунікаційній діяльності підприємств в Україні. 

 

Тема 2. Концепція інтегрованих маркетингових комунікацій 

Сутність концепції інтегрованих маркетингових комунікацій. Основні 

принципи організації ІМК. Планування ІМК. Розроблення комплексної 

програми. Модель ІМК. Бюджетування. Синергізм ІМК. 

 

Тема 3. Процес маркетингових комунікацій 

Модель процесу комунікації та її основні елементи. Характеристика основних 

елементів моделі: відправник, кодування звернення, канали комунікації 

(засоби розповсюдження інформації), декодування звернення, одержувач 

(адресат), зворотна реакція, зворотний зв’язок та шуми.  Проблеми  

«кодування-декодування» у роботі з різноманітними цільовими аудиторіями.   

Адресати маркетингових комунікацій підприємства: співробітники 

підприємства, реальні та потенційні споживачі, маркетингові посередники, 

постачальники, контактні аудиторії та ін. Поняття та види перешкод у 

маркетингових комунікаціях. 

 

Тема 4. Стратегії та планування маркетингових комунікацій 

Стратегічне планування як процес розробки та підтримки реальної 

відповідності між цілями, ресурсами підприємства та мінливими умовами 

ринку. План маркетингових комунікацій як документ, що визначає дії осіб, які 

відповідають за проведення кампанії і перетворення загальних  цілей у 

результати. Структура плану маркетингових комунікацій, зміст кожного етапу 

процесу планування. Методи визначення бюджету маркетингових 

комунікацій. 

 

Тема 5. Маркетингові дослідження маркетингових комунікацій 

Цілі, задачі й основні напрямки маркетингових досліджень маркетингових 

комунікацій. Вивчення споживачів. Дослідження товару. Аналіз ринку. Аналіз 

засобів комунікації. Дослідження ефективності маркетингової комунікації. 

Процес маркетингових досліджень в області маркетингових комунікацій.  

Методи дослідження ефективності маркетингової комунікації. 

  



Тема 6. Організація маркетингової політики комунікацій 

Особливості організації служби маркетингової політики комунікацій. 

Опрацювання плану маркетингових комунікацій підприємства. Персонал в 

системі маркетингових комунікацій. Управління маркетинговою політикою 

комунікацій підприємства. 

 

Тема 7. Маркетингові комунікації в цифровому суспільстві 

Сутність та характеристика поняття цифрових маркетингових комунікацій 

підприємства. SEO – пошукова оптимізація. SEA – контекстна реклама. SMM 

– соціальний медіа-маркетинг. SMRM – інструмент управління репутацією 

бренду в соціальних мережах. 

 

 

ЗМІСТОВИЙ РОЗДІЛ 2.  

ІНСТРУМЕНТИ МАРКЕТИНГОВИХ КОМУНІКАЦІЙ  

 

Тема 8. Реклама в сучасному суспільстві 

Сутність, види та функції реклами. Характеристика видів реклами за різними 

класифікаційними ознаками. Історія реклами. Канали рекламної комунікації 

та засоби реклами. Рекламна кампанія: сутність, класифікація, етапи. 

Інформаційне забезпечення рекламної кампанії. Ефективність реклами. Якісні 

методи дослідження ефективності реклами. Оцінка економічної ефективності 

реклами. Моделі впливу реклами споживачів. Психологічні аспекти в рекламі. 

Психологія кольору в рекламі. Створення рекламного звернення. Стандарти 

дискримінаційної та недискримінаційної реклами. Медіапланування та 

бюджет реклами. Реклама в мережі Інтернет. Особливості реклами деяких 

видів економічної діяльності та товарів. Управління рекламною діяльністю 

підприємства. 

 

Тема 9. Паблік рилейшнз в системі маркетингових комунікацій 

Історія розвитку паблік рилейшнз. Теорії «паблік рилейшнз». Поняття, мета, 

принципи та функції паблік рилейшнз. Зв'язки із засобами масової інформації 

(media relations). Базові PR-документи у відносинах із засобами масової 

інформації. Формати зустрічей на яких відбувається спілкування зі ЗМІ. 

Розробка, реалізація й оцінка ефективності програми РR. Поняття 

«громадськість» у теорії і практиці паблік рилейшнз. Громадська думка та 

методи її дослідження. Галузеві сфери PR, в яких здійснюється діяльність PR-

відділу. Сутність пропаганди. 

 

Тема 10. Стимулювання збуту в системі маркетингових комунікацій 

Стимулювання збуту: суть, цілі, характеристика. Стимулювання збуту на 

етапах життєвого циклу товару. Види стимулювання збуту. Стимулювання 

споживачів. Стимулювання торгових посередників. Стимулювання торгового 

персоналу. Програма лояльності як спосіб активізації споживачів та 

стимулювання збуту. 



Тема 11. Персональний продаж в системі маркетингових комунікацій 

Персональний продаж: суть, цілі, характеристика. Організація персонального 

продажу. Персональний продаж у цифрову епоху. Управління торговим 

персоналом.  

 

Тема 12. Прямий маркетинг в системі маркетингових комунікацій 

Прямий маркетинг: суть, цілі, види, характеристика. Основні форми прямого 

маркетингу. Процес розробки програми прямого маркетингу. Роль Інтернету 

для здійснення прямого маркетингу. 

 

Тема 13. Основи мерчандайзингу та P.O.S.-матеріалів 

Мерчандайзинг: суть, цілі, види, характеристика. Історія виникнення 

мерчандайзингу. Технології мерчандайзингу. Організація роботи з 

мерчандайзингу. Інструменти мерчандайзингу та правила їх використання. 

Напрями мерчандайзингу. Управління поведінкою споживача. Візуальний 

мерчандайзинг. Впровадження системи самообслуговування. Управління 

товарними запасами в системі мерчандайзингу. Використання P.O.S.-

матеріалів в місцях продажу товарів. Упаковка як елемент мерчандайзингу. 

 

Тема 14. Синтетичні засоби маркетингових комунікацій 

Виставки та ярмарки: сутність, види, характеристика, особливості організації.  

Брендинг як засіб маркетингових комунікацій. Спонсорство, види 

спонсорської діяльності. Івент-маркетинг (маркетинг подій). Product 

placement: поняття та сутність. 

 

3. СТРУКТУРА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Назви змістових розділів і 

тем 

Кількість годин 

денна форма заочна форма 

усього 
у тому числі 

усього 
у тому числі 

л п лаб. інд. с. р. л п лаб. інд. с. р. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

Змістовий розділ 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій 

Тема 1. Комунікації в 

системі маркетингу 
8 2 1 - - 5 12 1 1 - - 10 

Тема 2. Концепція 

інтегрованих 

маркетингових комунікацій 

8 2 1 - - 5 10 - - - - 10 

Тема 3. Процес 

маркетингових комунікацій 
8 2 1 - - 5 10 - - - - 10 

Тема 4. Стратегії та 
планування маркетингових 

комунікацій 

8 2 1 - - 5 3 - - - - 3 

Тема 5. Маркетингові 

дослідження маркетингових 

комунікацій 

8 2 1 - - 5 3 - - - - 3 

Тема 6. Організація 

маркетингової політики 

комунікацій 

10 2 1 - - 7 12 1 1 - - 10 

Тема 7. Маркетингові 

комунікації в цифровому 

суспільстві 

10 2 1 - - 7 10 1 - - - 9 



Контрольна робота №1             

Разом за змістовим 

розділом 1 
60 14 7 - - 39 60 3 2 - - 55 

Змістовий розділ 2. Інструменти маркетингових комунікацій 

Тема 8. Реклама в 

сучасному суспільстві 
8 2 1 - - 5 12 1 1 - - 10 

Тема 9. Паблік рилейшнз в 

системі маркетингових 

комунікацій 

8 2 1 - - 5 10 - - - - 10 

Тема 10. Стимулювання 

збуту в системі 

маркетингових комунікацій 

8 2 1 - - 5 10 - - - - 10 

Тема 11. Персональний 

продаж в системі 

маркетингових комунікацій 

8 2 1 - - 5 3 - - - - 3 

Тема 12. Прямий маркетинг 

в системі маркетингових 
комунікацій 

8 2 1 - - 5 3 - - - - 3 

Тема 13. Основи 

мерчандайзингу та P.O.S.-

матеріалів 

10 2 1 - - 7 12 1 1 - - 10 

Тема 14. Синтетичні засоби 

маркетингових комунікацій 
10 2 1 - - 7 10 1 - - - 9 

Контрольна робота №2             

Разом за змістовим 

розділом 2 
60 14 7 - - 39 60 3 2 - - 55 

Усього годин 120 28 14 - - 78 120 6 4 - - 110 

 

 

4. ТЕМИ ЛЕКЦІЙ 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Комунікації в системі маркетингу 2 

2. Концепція інтегрованих маркетингових комунікацій 2 
3. Процес маркетингових комунікацій 2 
4. Стратегії та планування маркетингових комунікацій 2 
5. Маркетингові дослідження маркетингових комунікацій 2 
6. Організація маркетингової політики комунікацій 2 
7. Маркетингові комунікації в цифровому суспільстві 2 
8. Реклама в сучасному суспільстві 2 
9. Паблік рилейшнз в системі маркетингових комунікацій 2 

10. Стимулювання збуту в системі маркетингових комунікацій 2 
11. Персональний продаж в системі маркетингових комунікацій 2 
12. Прямий маркетинг в системі маркетингових комунікацій 2 
13 Основи мерчандайзингу та P.O.S.-матеріалів 2 
14. Синтетичні засоби маркетингових комунікацій 2 
Разом: 28 

 

5. ТЕМИ СЕМІНАРСЬКИХ ЗАНЯТЬ 

Програмою навчальної дисципліни семінарські заняття не передбачені. 

  



6. ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Комунікації в системі маркетингу 2 

2. Маркетингова комунікаційна політика підприємства 2 
3. Маркетингові комунікації в цифровому суспільстві 2 
4. Рекламування товару 2 
5. Організація паблік рилейшнз 2 
6. Стимулювання збуту в системі маркетингових комунікацій 2 
7. Інструменти та засоби маркетингових комунікацій 2 

Разом: 14 

7. ТЕМИ ЛАБОРАТОРНИХ ЗАНЯТЬ 

 

Програмою навчальної дисципліни лабораторні заняття не передбачені. 

 

8. САМОСТІЙНА РОБОТА 

 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Комунікації в системі маркетингу 5 

2. Концепція інтегрованих маркетингових комунікацій 5 
3. Процес маркетингових комунікацій 5 
4. Стратегії та планування маркетингових комунікацій 5 
5. Маркетингові дослідження маркетингових комунікацій 5 

6. Організація маркетингової політики комунікацій 7 

7. Маркетингові комунікації в цифровому суспільстві 7 

8. Реклама в сучасному суспільстві 5 

9. Паблік рилейшнз в системі маркетингових комунікацій 5 
10. Стимулювання збуту в системі маркетингових комунікацій 5 
11. Персональний продаж в системі маркетингових комунікацій 5 
12. Прямий маркетинг в системі маркетингових комунікацій 5 

13 Основи мерчандайзингу та P.O.S.-матеріалів 7 

14. Синтетичні засоби маркетингових комунікацій 7 

Разом: 78 

 

9. ІНДИВІДУАЛЬНІ ЗАВДАННЯ 

 

Програмою навчальної дисципліни індивідуальне науково-дослідне 

завдання (ІНДЗ) не передбачено. 

 

10. ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ 
 

Самостійна робота полягає в опрацюванні окремих тем програми або їх 

частин, які не викладаються на лекціях: 

1. Аналіз цілей комунікацій та їх змінення в різних умовах. 

2. Аспекти використання упаковки товарів. 

3. База вихідної інформації при здійсненні прямого маркетингу. 

4. Бренди та упаковка 

5. Взаємодія з пресою в процесі проведення виставок та ярмарків. 

6. Взаємозв'язок та розбіжності спонсорування, РR, стимулювання 

продажів 



7. Вибір організаційних форм МК для конкретних умов 

8. Визначення балансу між захистом, обсягом продажів, поверненням тари 

та загальними витратами. 

9. Використання ІМК у місцях продажу товарів. 

10. Виробка рекламної концепції. 

11. Виставкова стратегія. 

12. Вплив капіталу бренда на фінансову віддачу фірми. 

13. Вплив технологічних змін у представленні товарів на ефективність 

проведення виставок 

14. Гомогенний та гетерогенний підходи до формування маркетингової 

стратегії. 

15. Дискусійні проблеми по визначенню сутності процесу комунікації. 

16. Діапазон та види спонсорування. 

17. Економіко-математичні моделі при розрахунках ефективності 

маркетингових комунікацій 

18. Етапи планування інтегрованих маркетингових комунікацій та їх зміст. 

19. Зміст і значення функцій, які виконує стратегічне планування. 

20. Значення кабельного телебачення в рекламуванні товару 

21. Значення розробки стратегії прямого маркетингу. 

22. Зниження ролі реклами в сучасному маркетингу. 

23. Інструментарій РR. 

24. Інформаційна роль упаковки товару. 

25. Історичний огляд процесу виникнення засобів маркетингових 

комунікацій 

26. Історія виникнення науки про суспільні зв'язки. 

27. Комунікативний простір як сфера діяльності РR. 

28. Конкретизація ідентичності бренда і під-ходи до рішення цієї проблеми. 

29. Кризи та чутки. 

30. Маркетинг з використанням баз даних. 

31. Маркетингові цифрові комунікації підприємства 

32. Методи впливу на громадськість та громадську думку. 

33. Методи мотивації праці торгового персоналу. 

34. Методи проведення презентацій. 

35. Моделі ієрархії результатів впливу комунікацій 

36. Напрями маркетингових досліджень рекламної діяльності. 

37. Науки комунікативного циклу, що є важливими для РR. 

38. Організаційні структури торгівельного апарату фірми. 

39. Особливості інтерактивного маркетингу. 

40. Особливості національної реклами: етнічні та культурні стереотипи у 

сприйнятті реклами. 

41. Особливості оформлення інтер'єру магазину. 

42. Оцінка відношень із ЗМІ. 



43. Переваги та недоліки прямого маркетингу 

44. Переваги та недоліки спонсорування. 

45. Персонал в рекламі. 

46. Перспективи розвитку благодійного маркетингу. 

47. Планування кампанії прямої поштової реклами 

48. Поведінка покупців – її характеристика та аналіз. 

49. Поняття бренд-будинок і будинок брендів. 

50. Правила організації спеціальних подій 

51. Правовий захист споживачів. 

52. Проблеми відсутності контроля над публікаціями. 

53. Проблеми естетичності упаковки. 

54. Проблеми з оцінювання витрат на проведення виставки та ярмарків. 

55. Проблеми неефективного стимулювання збуту. 

56. Проблеми організації реклами в місцях продажу. 

57. Промови – їх написання та представлення. 

58. Процес трансформації фінансових цілей в маркетингові. 

59. Психологічна ефективність реклами. 

60. Психологічна структура реклами. 

61. Психологічні особливості реклами в місцях продажу. 

62. Раціоналізація упаковки. 

63. Рекламні заходи в магазині 

64. Робота з фокус-групами. 

65. Розбіжності між змістом та основними функціями маркетингових 

комунікацій та просуванням продукції. 

66. Розробка стратегії бренда під впливом особливості клієнтів. 

67. Розробка стратегії виставки. 

68. Роль виставок в ринковій стратегії. 

69. Роль виставок для підприємств різного типу. 

70. Роль психографії в сегментуванні ринку. 

71. Роль спонсорства в створенні брендів. 

72. Роль спонсорської діяльності в ІМК 

73. Створення споживчого франчайзингу. 

74. Стратегії збуту фірми. 

75. Стратегії позиціонування та пере позиціонування товару. 

76. Структура торгового персоналу 

77. Суббренди та їх характеристика 

78. Сучасні методи оцінки ефективності комплексу маркетингових 

комунікацій. 

79. Тактичні та стратегічні підходи до стимулювання збуту. 

80. Творчий промоушн 

81. Ускладнення завдання по зберіганню стратегічного контролю за 

маркетинговими зверненнями в процесі інтернаціоналізації маркетингу. 



82. Фактори, які сприяють або запобігають використанню інтегрованих 

маркетингових комунікацій (ІМК). 

83. Функціональні якості упаковки. 

84. Функціонально-вартісний аналіз виставки. 

85. Характер впливу внутрішніх факторів на систему маркетингових 

комунікацій. 

86. Характер впливу зовнішніх факторів на систему маркетингових 

комунікацій. 

87. Характеристика каналів товаропросування. 

88. Характеристика різних споживачів. 

89. Характеристика системи спонсорської програми 

90. Характеристика форм навчання торговельного персоналу. 

91. Чинники оцінки ефективності реклами. 

 

11. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 

При викладанні навчальної дисципліни «Маркетингові комунікації» 

застосовуються інформаційні та практичні методи навчання: лекції (бесіди і 

презентації), практичні заняття, семінар-дискусія, інтерактивні заняття 

(ситуаційні вправи, кейс-метод, ділові ігри, мозковий штурм, презентація та 

ін.), індивідуальні заняття, консультації з викладачами, самонавчання на 

основі конспектів, посібників та іншої рекомендованої літератури. Самостійна 

робота з вивченням оприлюднених у системі Google Class електронних 

матеріалів з можливістю проведення консультацій. 

 

12. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ  

Відповідно до плану вивчення дисципліни «Маркетингові комунікації» 

передбачається проведення поточного та підсумкового контролю: 

 поточний контроль передбачає проведення опитування під час 

практичних занять; 

 виконання індивідуальних та інших видів робіт; 

 підсумковий контроль реалізується у вигляді іспиту. 

Методи контролю: 

1. Оцінювання знань студента під час практичних занять. 

2. Виконання завдань для самостійної роботи. 

3. Виконання розрахункових завдань. 

4. Проведення проміжних тестів. 

5. Проведення поточного контролю. 

6. Проведення підсумкового іспиту. 

 

  



13. ФОРМА ПІДСУМКОВОГО КОНТРОЛЮ УСПІШНОСТІ 

НАВЧАННЯ 

Формою підсумкового контролю є екзамен, який складається очно в 

період призначений деканатом або за індивідуальним графіком, який 

затверджується навчальним планом. Основною формою підсумкового 

контролю є тестування, робота над практичним завданням та співбесіда. 

 

14. СХЕМА НАРАХУВАННЯ ТА РОЗПОДІЛ БАЛІВ, ЯКІ 

ОТРИМУЮТЬ СТУДЕНТИ 

 

Оцінювання окремих видів виконаної студентом навчальної роботи з 

дисципліни «Маркетингові комунікації» здійснюється в балах відповідно до 

табл.14.1. 

Таблиця 14.1 

Розподіл балів оцінювання успішності студентів з навчальної 

дисципліни «Маркетингові комунікації» 
Розділ І 

Поточне тестування та самостійна робота 

Розділ ІІ 

Підсумк

овий 

конт 

роль 

Всь

ого 
Змістовий розділ 1 Змістовий розділ 2 Змістовий розділ 3 

Т

1 

Т

2 

Т

3 

Т

4 

Т

5 

Т

6 

К

Р1 

Т

7 

Т

8 

Т

9 

Т1

10 

Т1

11 

К

Р2 

Т

12 

Т

13 

Т

14 

Т

15 

Т

16 

К

Р3 

  

      20      20      20 40 100 

*Т1, Т2, ..., Т12 – теми занять 
**КР1, КР2 – контрольні роботи 

 

Виконані види навчальної роботи зараховуються студенту, якщо він 

отримав за них позитивну рейтингову оцінку. 

Поточне оцінювання знань студентів проводиться протягом семестру у 

наступних формах: 

− усного опитування студентів на практичних заняттях та оцінки рівня їх 

знань; 

− перевірки правильності розв’язання практичних задач; 

− експрес-опитування (в усній чи письмовій формі). 

Загальна оцінка знань студентів за поточним контролем 

Результати поточного контролю знань студентів в цілому (за усіма 

формами робіт) оцінюються в діапазоні від 0 до 60 балів. 

Студент допускається до підсумкового контролю за умови виконання 

вимог навчальної програми та у разі, якщо за поточну навчальну діяльність він 

набрав не менше 36 балів. 

Підсумкове оцінювання знань студентів 

Підсумкове оцінювання знань студентів проводиться у формі іспиту. 

Критерії оцінювання знань під час іспиту 

Максимальна кількість балів, яку можна отримати на іспиту складає 40 

балів (див. табл. 14.2). 

 



Таблиця 14.2 

Розподіл балів оцінювання при підсумковому контролі з навчальної 

дисципліни «Маркетингові комунікації» 
Оцінка в балах за поточне 

оцінювання 

Оцінка в балах за 

підсумкове оцінювання 

Оцінка за національною 

шкалою 

54-60 36-40 Відмінно 

45-53 30-35 Добре 

36-44 24-29 Задовільно 

менше 36 менше 24 Незадовільно 

 

Під час оцінювання відповіді на окреме питання додатково враховуються 

допущені недоліки та помилки, якими вважаються: 

 неохайне оформлення роботи (не загальноприйняті скорочення, 

незрозумілий почерк, використання олівців замість чітких чорнил) (мінус 2 

бали); 

 неточності в назвах окремих економічних категорій та понять (мінус 4 

бали). 

Критерії оцінювання відповіді на теоретичні питання білету: 

1. Повна відповідь на питання, яка оцінюється «відмінно», повинна 

відповідати таким вимогам: 

 розгорнутий, вичерпний виклад змісту даної у питанні проблеми; 

 повний перелік необхідних для розкриття змісту питання економічних 

категорій та законів; 

 здатність здійснювати порівняльний аналіз різних теорій, концепцій, 

підходів та самостійно робити логічні висновки й узагальнення; 

 уміння користуватись методами наукового аналізу економічних явищ, 

процесів і характеризувати їхні риси та форми виявлення; 

 демонстрація здатності висловлення та аргументування власного 

ставлення до альтернативних поглядів на дане питання; 

 використання актуальних фактичних та статистичних даних, знань дат 

та історичних періодів, які підтверджують тези відповіді на питання. 

2. Відповідь на питання оцінюється «добре», якщо: 

 відносно відповіді на найвищий бал не зроблено розкриття хоча б 

одного з пунктів, вказаних вище (якщо він явно потрібний для вичерпного 

розкриття питання) або, якщо: 

 при розкритті змісту питання в цілому правильно за зазначеними 

вимогами зроблені окремі помилки під час: використання цифрового 

матеріалу. 

3. Відповідь на питання оцінюється «задовільно», якщо: 

 відносно відповіді на найвищий бал не зроблено розкриття чотирьох чи 

більше пунктів, зазначених у вимогах до нього (якщо вони явно потрібні для 

вичерпного розкриття питання);  

 одночасно присутні чотири чи більше типів недоліків, які окремо 

характеризують критерій оцінки питання; 



 висновки, зроблені під час відповіді, не відповідають правильним чи 

загально визначеним при відсутності доказів супротивного аргументами, 

зазначеними у відповіді; 

 характер відповіді дає підставу стверджувати, що особа, яка складає 

іспит, не зовсім правильно зрозуміла зміст питання чи не знає правильної 

відповіді і тому не відповіла на нього по суті, допустивши грубі помилки у 

змісті відповіді. 

З урахуванням вищевикладеного результати заліку оцінюються в 

діапазоні від 0 до 40 балів для студентів. При цьому, якщо відповіді студента 

на заліку оцінені менше ніж на 30%, він отримує незадовільну оцінку за 

результатами заліку та незадовільну загальну підсумкову оцінку. 

Загальна підсумкова оцінка з дисципліни складається з суми балів за 

результати поточного контролю знань та за виконання завдань, що виносяться 

на залік.  

Загальна підсумкова оцінка не може перевищувати 100 балів. 

Загальна підсумкова оцінка в балах, за національною шкалою та за 

шкалою ЄКТС заноситься до заліково-екзаменаційної відомості, навчальної 

картки та залікової книжки студента (див. табл. 14.3). 

Таблиця 14.3 

Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

Сума балів за всі 

види навчальної 

діяльності 

Оцінка 

ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, курсового 

проекту (роботи), практики 
для заліку 

90-100 А відмінно 

зараховано 

82-89 В 
добре 

74-81 С 

66-73 D 
задовільно 

60-65 Е 

30-59 FX 
незадовільно з можливістю 

повторного складання 

не зараховано з 

можливістю 

повторного складання 

1-29 F 

незадовільно з обов’язковим 

повторним вивченням 

дисципліни 

не зараховано з 

обов’язковим 

повторним вивченням 

дисципліни 
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 робоча навчальна програма дисципліни; 

 плани лекцій, практичних занять та самостійної роботи студентів;  

 тези лекцій з дисципліни; 

 методичні рекомендації та розробки для викладача; 

 методичні вказівки до практичних занять для студентів; 

 методичні матеріали, що забезпечують самостійну роботу студентів;  

 тестові та контрольні завдання до практичних занять; 



 перелік питань  та завдань для поточного і проміжного контролю знань 

з дисципліни; 

 перелік питань до іспиту, завдання для перевірки практичних навичок 

під час іспиту. 
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