




ВСТУП 

 

Програма вивчення навчальної дисципліни «Маркетинг» 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 

«Маркетинг» є нормативною,  передбачає формування знань щодо базових 

категорій маркетингу, методологічних аспектів організації маркетингової 

діяльності та її пріоритетів у сучасних умовах. 

 

Найменування показників 

Галузь знань, напрям 

підготовки, освітній 

рівень 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

денна форма 

навчання 

заочна форма 

навчання 

Кількість кредитів – 6 

Галузь знань 07 

«УПРАВЛІННЯ ТА 

АДМІНІСТРУВАННЯ» 

Нормативна 

Розділів – 2 

Спеціальність:  

075 «Маркетинг» 

Рік підготовки 

Змістових розділів – 2 2-й 2-й 

Індивідуальне науково-

дослідне завдання: --- 

Семестр 

4-й 4-й 

Лекції 

38 год. 8 год. 

Загальна кількість годин 

– 180 

Практичні 

26 год. 6 од. 

знайомитися Тижневе 

навантаження:  

аудиторних – 4 

самостійної роботи 

студента – 3,5 

Освітній рівень: 

Перший (бакалаврський) 

рівень 

Самостійна робота 

116 год. 166 год. 

Вид контролю: 

іспит іспит 

 

Предметом вивчення навчальної дисципліни є теоретичні, методичні та 

інформаційні основи маркетингу, маркетингових досліджень; товарна, цінова, 

збутова, комунікаційна політика; організація та контроль маркетингової 

діяльності. 

Міждисциплінарні зв’язки: навчальна дисципліна «Маркетинг» 

базується на знаннях таких дисциплін як економічна теорія, економіка 

підприємства, статистика, психологія, бухгалтерський облік, менеджмент. 

 

1. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

1.1. Метою викладання навчальної дисципліни «Маркетинг» є 

формування у майбутніх фахівців систематизованого комплексу знань щодо 

базових категорій маркетингу, методологічних аспектів організації 

маркетингової діяльності та її пріоритетів в сучасних умовах..      
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1.2. Основними завданнями вивчення дисципліни «Маркетинг» є:  

- ознайомлення з поняттям та сутністю маркетингу продуктів і 

послуг; 

- з’ясування місця і ролі маркетингу в практичній діяльності; 

- здійснення аналізу ринку продуктів і послуг; 

- опанування специфіки методології маркетингу; 

- оволодіння методами та інструментами маркетингу в 

підприємницькій діяльності;  

- освоєння методів отримання й обробки маркетингової інформації; 

- оволодіння методами й моделями ухвалення маркетингових  

рішень;  

 

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 

ЗК4. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями.  

ЗК5. Визначеність і наполегливість щодо поставлених завдань і 

взятих обов’язків.  

ЗК6. Знання та розуміння предметної області та розуміння 

професійної діяльності.  

ЗК7. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях.  

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.  

СК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та 

інструменти маркетингу.  

СК6. Здатність проводити маркетингові дослідження у різних сферах 

маркетингової діяльності.  

СК8. Здатність розробляти маркетингове забезпечення розвитку 

бізнесу в умовах невизначеності.  

СК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та 

визначати особливості функціонування ринків  

 СК12. Здатність обґрунтовувати, презентувати і впроваджувати 

результати досліджень у сфері маркетингу.  

СК14. Здатність пропонувати вдосконалення щодо функцій 

маркетингової діяльності. 
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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 3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання 

практичних завдань у сфері маркетингу.  

ПРН 4. Збирати та аналізувати необхідну інформацію, розраховувати 

економічні та маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські 

рішення на основі використання необхідного аналітичного й 

методичного інструментарію.  

ПРН 5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики 

маркетингових систем різного рівня, а також особливості поведінки 

їх суб’єктів.  

ПРН 6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності 

ринкового суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, 

розраховувати відповідні показники, які характеризують 

результативність такої діяльності.  

ПРН 10. Пояснювати інформацію, ідеї, проблеми та альтернативні 

варіанти прийняття управлінських рішень фахівцям і нефахівцям у 

сфері маркетингу, представникам різних структурних підрозділів 

ринкового суб’єкта.  

ПРН 12. Виявляти навички самостійної роботи, гнучкого мислення, 

відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним.  

ПРН 14. Виконувати функціональні обов’язки в групі, пропонувати 

обґрунтовані маркетингові рішення.  

ПРН 17. Демонструвати навички письмової та усної професійної 

комунікації державною й іноземною мовами, а також належного 

використання професійної термінології.  

ПРН 18. Демонструвати відповідальність у ставленні до моральних, 

культурних, наукових цінностей і досягнень суспільства у 

професійній маркетинговій діяльності. 

 

Після опанування дисципліни студент повинен  

знати:  

- сутність, завдання, принципи та функції маркетингу; 

- системи маркетингових досліджень і маркетингової інформації; 

- етапи процесу збирання і аналізу маркетингової інформації; 

- теоретичні засади управління рекламною діяльністю 

підприємствами та установами; 

- основні стратегії конкурентної боротьби на ринку продуктів і 

послуг. 

уміти:  

- вільно оперувати понятійно-категоріальним апаратом;  

- визначати маркетингове середовище підприємства;  

- сегментувати ринок продуктів і послуг; 

- застосовувати на практиці методи отримання й обробки 

маркетингової інформації на ринку продуктів і послуг; 
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- організовувати рекламну діяльність для стимулювання збуту 

продуктів; 

- розрізняти основні стратегії конкурентної боротьби на ринку 

продуктів і послуг; 

- встановлювати життєвий цикл продуктів і послуг; 

- застосовувати методи ціноутворення, систему цін на продукти і 

послуги; 

- визначати раціональність і ефективність застосування маркетингу 

продуктів і послуг. 

 

2. ІНФОРМАЦІЙНИЙ ОБСЯГ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

На вивчення навчальної дисципліни «Маркетинг» відводиться 180 

години 6 кредитів ЄКТС. 

 

ЗМІСТОВИЙ РОЗДІЛ 1 

ТЕОРЕТИКО-МЕТОДОЛОГІЧНІ ОСНОВИ МАРКЕТИНГУ 

 

Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція. 

Передумови становлення, формування і розвитку маркетингу.  Еволюція 

маркетингових відносин. Сутність маркетингу та його визначення. Цілі та 

завдання маркетингу. Принципи і методи маркетингу. Функції маркетингу. 

Концепції управління маркетингом. 

Тема 2. . Класифікація маркетингу.  

Визначення та основні поняття маркетингу. Етапи розвитку та концепції 

маркетингу. Принципи, функції та види маркетингу. 

Тема 3. Маркетингове середовище. 

Аналіз складових макросередовища. Анализ складових 

мікросередовища 

Тема 4. Структура маркетингової системи та особливості її 

функціонування 

Маркетингова інформаційна система підприємства. Маркетингове 

середовище підприємства. Система стратегічного маркетингу. Маркетинг в 

різних сферах. 

Тема 5. Вивчення потреб і поведінки споживачів та вибір цільових 

сегментів ринку. 

Класифікація потреб суб’єктів ринку. Фактори, що впливають на 

потреби споживачів. Сутність і принципи сегментації ринку. 

Тема 6. Маркетингові дослідження 

Суть і зміст маркетингових досліджень. Типи маркетингових 

досліджень. Маркетингова інформація. Методи збирання первинної 

інформації. 
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ЗМІСТОВИЙ РОЗДІЛ 2 

ФОРМУВАННЯ КОМПЛЕКСУ МАРКЕТИНГУ ТА 

ОРГАНІЗАЦІЯ МАРКЕТИНГОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

 

Тема 7. Маркетингова товарна політика 

Сутність маркетингової товарної політики. Товар, рівні товару. 

Класифікація товару. Життєвий цикл товару. Товарні марки, дизайн, упаковка, 

сервісне обслуговування.  Стратегія розробки нових товарів.  

Конкурентоспроможність товару.  

Тема 8. Маркетингова цінова політика 

Цінова політика. Ціна і попит. Стратегії ціноутворення. Cтратегії цінової 

адаптації. Методи маркетингового ціноутворення 

Тема 9. Маркетингова політика збуту 

Сутність маркетингової політики збуту. Реклама в комплексі 

просування. Стимулювання збуту товару. Зв'язки з громадськістю (Publіc 

Relatіons). Індивідуальний продаж товарів. Прямий маркетинг. Просування 

товару і правовий захист споживачів. 

Тема 10. Маркетингова комунікаційна політика 

Маркетингові комунікації. Стратегії маркетингових комунікацій. Цілі та 

завдання маркетингових комунікацій. Комплекс маркетингових комунікацій 

та його  формування. Система управління маркетинговими комунікаціями.  

Планування маркетингових комунікацій. 

Тема 11. Планування маркетингової діяльності підприємства 

Зміст та основні принципи планування маркетингової діяльності 

підприємства. Технологія планування. Дерево цілей та його побудова. 

Стратегічне планування діяльності підприємства. Вибір та розробка стратегії. 

Види стратегій. Тактичне та оперативне планування. Оцінка якості планів 

підприємства. 

Тема 12. Антикризове фінансове управління на підприємстві 

Контроль маркетингової діяльності підприємства. Організація 

маркетингу на підприємстві. 

 

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. Теоретико-методологічні основи маркетингу 

Тема 1. Сутність 

маркетингу та його 

сучасна концепція 

13 2 1 - - 10 17 2    15 

Тема 2. Класифікація 

маркетингу. 

9 
2 1 - - 6 10     10 

Тема 3. Маркетингове 
середовище. 

14 
2 2 - - 10 15     15 

Тема 4. Структура 

маркетингової системи 

16 
4 2 - - 10 16 2 2   12 
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та особливості її 

функціонування 

Тема 5. Вивчення 

потреб і поведінки 

споживачів та вибір 

цільових сегментів 

ринку. 

16 

4 2 - - 10 15     15 

Тема 6. Маркетингові 

дослідження 

16 
4 2 - - 10 15     15 

Контрольна робота №1 2 - 2 - - -       

Разом за змістовим 

розділом 1 
86 18 12 - - 56 88 4 2   82 

Змістовий розділ 2. Формування комплексу маркетингу та організація маркетингової діяльності 

підприємства 

Тема 7. Маркетингова 
товарна політика 

16 4 2 - - 10 19 2 2   15 

Тема 8. Маркетингова 

цінова політика 
16 4 2 - - 10 12     12 

Тема 9. Маркетингова 

політика збуту 
14 2 2 - - 10 15     15 

Тема 10. Маркетингова 

комунікаційна політика 
14 2 2 - - 10 15     15 

Тема 11. Планування 

маркетингової 

діяльності підприємства 

16 4 2 - - 10 12     12 

Тема 12. Організація та 

контроль маркетингової 

діяльності підприємства. 

16 4 2 - - 10 19 2 2   15 

Контрольна робота №2 2 - 2 - - -       

Разом за змістовим 

розділом 2 
94 20 14 - - 60 92 4 4   84 

Усього годин 180 38 26 - - 116 180 8 6   166 

 

 

4. ТЕМИ ЛЕКЦІЙ 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція 2 

2. Класифікація маркетингу. 2 

3. Маркетингове середовище. 2 

4. Структура маркетингової системи та особливості її функціонування 4 

5. Вивчення потреб і поведінки споживачів та вибір цільових сегментів 

ринку. 

4 

6. Маркетингові дослідження 4 

7. Маркетингова товарна політика 4 

8. Маркетингова цінова політика 4 

9. Маркетингова політика збуту 2 

10. Маркетингова комунікаційна політика 2 

11. Планування маркетингової діяльності підприємства 4 

12. Організація та контроль маркетингової діяльності підприємства. 4 

Разом: 38 
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5. ТЕМИ СЕМІНАРСЬКИХ ЗАНЯТЬ 

Програмою навчальної дисципліни семінарські заняття не передбачені. 

6. ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція 1 

2. Класифікація маркетингу. 1 

3. Маркетингове середовище. 2 

4. Структура маркетингової системи та особливості її функціонування 2 

5. Вивчення потреб і поведінки споживачів та вибір цільових сегментів 

ринку. 
2 

6. Контрольна робота №1 2 

7. Маркетингові дослідження 2 

8. Маркетингова товарна політика 2 

9. Маркетингова цінова політика 2 

10. Маркетингова політика збуту 2 

11. Маркетингова комунікаційна політика 2 

12. Планування маркетингової діяльності підприємства 2 

13. Організація та контроль маркетингової діяльності підприємства. 2 

14. Контрольна робота №2 2 

Разом: 26 

 

7. ТЕМИ ЛАБОРАТОРНИХ ЗАНЯТЬ 

Програмою навчальної дисципліни лабораторні заняття не передбачені. 

 

 

8. САМОСТІЙНА РОБОТА 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Сучасний стан та тенденції розвитку маркетингу у розвинених країнах. 10 

2. Класифікація конкурентних переваг об’єктів маркетингової діяльності. 6 

3. Конкурентоспроможність в системі маркетингу 10 

4. Проблеми підвищення конкурентоспроможності українських 

продовольчих товарів на зарубіжних ринках. 

10 

5. Елементи товарної диференціації. 10 

6. Порівняльна характеристика методів управління в системі маркетингу. 10 

7. Суть і види цін в системі маркетингу. 10 

8. Фактори маркетингового мікросередовища фірми 10 

9. Фактори маркетингового макросередовища фірми 10 

10. SWOT-аналіз, етапи його проведення, значення для подальшої 

діяльності фірми 

10 

11. Фактори та критерії сегментації. Принципи ефективної сегментації 10 

12. Стратегія недиференційованого, диференційованого та 

концентрованого маркетингу 

10 

Разом: 116 
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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. Використання сучасних концепцій та систем маркетингу в діяльності 

підприємства 

2. Використання елементів комплексу маркетингу в конкурентній 

політиці підприємства 

3. Маркетинг як відкрита мобільна система в умовах глобалізації 

економіки 

4. Значення і місце маркетингової інформаційної системи в налагодженні 

комунікаційних зв’язків 

5. Вивчення потреб і особливостей поведінки споживачів на окремих 

сегментах ринку 

6. Характеристика маркетингових досліджень в Україні  

7. Основні оператори галузі маркетингових досліджень  

8. Маркетингові механізми адаптації національного виробника до умов 

глобального конкурентного  середовища 

9. Державний вплив на формування маркетингової цінової стратегії 

10.  Брендинг як ефективна технологія завоювання та утримання покупця 

11. Створення іміджу підприємства , його оцінювання та шляхи 

покращення 

12. Франчайзинг у системі маркетингової діяльності 

13. Формування та реалізація маркетингових корпоративних стратегій на 

підприємстві 

14. Дослідження споживчої поведінки при створенні та просуванні бренду 

на ринок 

15. Особливості маркетингового управління на різних стадіях життєвого 

циклу товару 

16. Системне забезпечення креативного маркетингу  

17. Маркетингове оцінювання комерційних перспектив товарних 

інновацій 

18. Стратегічне планування маркетингу: складання бізнеспортфеля 

підприємства 

 

11. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 

При викладанні навчальної дисципліни «Маркетинг» застосовуються 

інформаційні та практичні методи навчання:  

- лекції (бесіди і презентації), 

- практичні заняття  

- семінари  
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- інтерактивні заняття (робота в малих групах, кейс-метод, ділові ігри, 

тренінги, мозковий штурм та ін.) 

- індивідуальні заняття, консультації з викладачами;  

- самонавчання на основі конспектів, посібників та іншої 

рекомендованої літератури, навчальних мультимедійних матеріалів, через 

електронне навчання  в  системі Google Classroom. 

 

12. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ  

Відповідно до плану вивчення дисципліни «Маркетинг» 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 іспит, 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 «Маркетинг» здійснюється в балах відповідно до табл.14.1. 

Таблиця 14.1 

Розподіл балів оцінювання успішності студентів з навчальної 

дисципліни «Маркетинг» 
Розділ І 

Поточне тестування та самостійна робота 
Розділ ІІ 

Підсумковий 
контроль 

Всього 

Змістовий розділ 1 Змістовий розділ 2 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 КР1 Т7 Т8 Т9 Т10 Т11 Т12 КР2   

- - - - - - 30 - - - - - - 30 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. 
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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 «Маркетинг» 
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; 
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 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 
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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 

 

 

15. МЕТОДИЧНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ 

 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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