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МІСЦЕ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ В ОСВІТНІЙ ПРОГРАМІ 

Статус 

навчальної 

дисципліни 

Обов’язкова дисципліна освітньої програми 

Передумови для 

вивчення 

навчальної 

дисципліни 

Перелік дисциплін, які передують вивченню дисципліни відповідно до 

структурно-логічної схеми освітньо-професійної програми: «Вища 

математика», «Поведінка споживачів», «Економічна інформатика», 

навчальна практика «Економічна інформатика», «Економіка і фінанси 

підприємства», «Маркетинг», «Економіка та організація інноваційної 

діяльності», курсова робота "Маркетинг", навчальна практика 

«Маркетинг», «Маркетингові дослідження». 

Компетентності Загальні: 

ЗК 8. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні. 

ЗК 9. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій.  

 

Спеціальні (фахові): 

ФК 3. Здатність використовувати теоретичні положення маркетингу для 

інтерпретації та прогнозування явищ і процесів у маркетинговому 

середовищі. 

ФК 10. Здатність використовувати маркетингові інформаційні системи в 

ухваленні маркетингових рішень і розробляти рекомендації щодо 

підвищення їх ефективності. 

mailto:olena.kopishynska@pdau.edu.ua
https://www.pdau.edu.ua/people/kopishynska-olena-petrivnaa


ФК 12. Здатність обґрунтовувати, презентувати і впроваджувати 

результати досліджень у сфері маркетингу. 

Результати 

навчання 

ПРН 7. Використовувати цифрові інформаційні та комунікаційні 

технології, а також програмні продукти, необхідні для належного 

провадження маркетингової діяльності та практичного застосування 

маркетингового інструментарію. 

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. 
РОЛЬ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ У ФОРМУВАННІ СОЦІАЛЬНИХ НАВИЧОК (SOFT SKILLS) 

Під час вивчення дисципліни розвиваються soft skills («м’які» навички): тайм-менеджмент, 

вміння працювати в команді, навички комунікацій, аналізу соціальних наслідків інформаційної 

діяльності, екологічність мислення та ін. 

МЕТА ВИВЧЕННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Забезпечити формування теоретичних знань про сутність інформаційних процесів, призначення, 

функціональні особливості сучасних інформаційних систем і технологій у маркетингу та 

сформувати практичні навички їх вибору і ефективного використання у професійній діяльності 

маркетолога для різних сфер бізнесу. 

ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Тема 1. Теоретичні основи інформаційних систем та технологій.  

Тема 2. Інформаційні технології та системи як інструмент обробки маркетингової інформації та 

управління інформаційною діяльністю. 

Тема 3. Системи баз даних.  

Тема 4. Етапи розвитку та сутність інформаційних систем у маркетингу 

Тема 5. Інформаційні системи в маркетингу, засновані на хмарних технологіях  

Тема 6. Інформаційні системи у забезпеченні відносин з клієнтами (CRM-системи) 

Тема 7. Інформаційно-комунікаційні технології мережі інтернет у маркетингу.  

МЕТОДИ НАВЧАННЯ І ВИКЛАДАННЯ. 

− методи стимулювання і мотивації обов’язку й відповідальності: роз’яснення мети навчальної 

дисципліни; висування вимог до вивчення дисципліни; заохочення, оперативний контроль;  

− словесні: пояснення, лекція, розповідь, бесіда, інструктаж; 

− наочні: демонстрація, ілюстрування; 

− практичні: лабораторні роботи, робота з офіційними сайтами розробників інформаційних 

систем, демо-версіями інформаційних систем; 

− інтерактивні: проєктування професійних ситуацій, симулятивні методи; 

− інноваційні: мультимедійна презентація, дистанційне навчання;   

− методи формування пізнавальних інтересів: 

метод створення ситуації інтересу до навчання;  

− за мисленням: дослідницький, репродуктивний, евристичний; 

− методи самостійної роботи. 

ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 



Схема 

нарахування 

балів, шкала та 

критерії 

оцінювання 

результатів 

навчання 

Навчальні досягнення здобувачів вищої освіти за результатами вивчення 

тем та курсу оцінюються у відповідності до форм поточного та 

семестрового оцінювання результатів навчання. 

Формами поточного оцінювання результатів навчання передбачено: 
- робота на лекціях (опитування, участь в обговоренні, висування гіпотез, суджень 

тощо); 

- лабораторно-практичний контроль: виконання лабораторних робіт;  

перевірка звітів з лабораторних робіт; 

- перевірка самостійної роботи; 

- розв’язування тестів. 

Формою підсумкового семестрового оцінювання є екзамен 

Схема нарахування балів, шкала та критерії оцінювання результатів 

навчання представлені в додатку до силабусу. 

ПОЛІТИКА ВИВЧЕННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ ТА ОЦІНЮВАННЯ 

- щодо термінів 

виконання та 

перескладання 

- обов’язковість виконання завдань лабораторних робіт, самостійної роботи 

і захист результатів у відведений термін; 

- за несвоєчасне подання звітів про виконання лабораторної роботи без 

поважних причин оцінка може бути знижена на 20%); 

- щодо 

академічної 

доброчесності 

Здобувач вищої освіти повинен дотримуватись Кодексу академічної 

доброчесності та Кодексу про етику викладача та здобувача вищої освіти 

Полтавського державного аграрного університету.  

Дотримання академічної доброчесності здобувачами вищої освіти 

передбачає: самостійне виконання навчальних завдань, завдань поточного 

та підсумкового контролю результатів навчання (для осіб з особливими 

освітніми потребами ця вимога застосовується з урахуванням їхніх 

індивідуальних потреб і можливостей); посилання на джерела інформації у 

разі використання ідей, розробок, тверджень, відомостей; дотримання норм 

законодавства про авторське право і суміжні права; надання достовірної 

інформації про результати власної навчальної (наукової, творчої) 

діяльності, використані методики досліджень і джерела інформації. 
При виявленні академічного плагіату під час виконання запланованих видів робіт 

такі роботи не зараховуються та повертаються на доопрацювання зі зниженням 

загальної оцінки мінімум на 20 %. 

- щодо 

відвідування 

занять 

обов’язковість відвідування занять (неприпустимість пропусків без 

поважних причин, запізнень і т. ін.); 

- щодо 

зарахування 

результатів 

неформальної / 

інформальної 

освіти 

Врахування результатів навчання, отриманих під час 

неформальної/інформальної освіти та зарахування результатів відбувається 

згідно Положення про порядок визнання результатів навчання, здобутих у 

неформальній та інформальній освіті здобувачами вищої освіти 

Полтавського державного аграрного університету. 

- щодо 

оскарження 

результатів 

оцінювання 

Порядок оскарження результатів оцінювання здійснюється згідно 

процедур, затверджених у Положенні про оцінювання результатів навчання 

здобувачів вищої освіти в Полтавському державному аграрному університеті  

РЕКОМЕНДОВАНІ ДЖЕРЕЛА ІНФОРМАЦІЇ 
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ВР. Чинний від 05.07.94. Зі змінами. Ред від 01.07.2022. URL: 

https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/80/94-%D0%B2%D1%80#Text  

2. Про інформацію: закон України № 2658-ХІІ. Чинний від 02.10.92 р.. Відомості Верховної Ради 

України (ВВР), 1992, № 48, ст.650. Зі змінами. Ред. Від 27.07.2023. URL: 
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244268916 
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https://repo.btu.kharkiv.ua/server/api/core/bitstreams/f1665c55-5486-4969-9dea-
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Додаток до силабусу 
 

СХЕМА НАРАХУВАННЯ БАЛІВ, ШКАЛА ТА КРИТЕРІЇ 

ОЦІНЮВАННЯ ПРОГРАМНИХ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 
 

Схема нарахування балів із навчальної дисципліни 

 

Теми 

Форми контролю результатів навчання здобувачів 

вищої освіти 
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Тема 1. Теоретичні основи 

інформаційних систем та технологій.  
1 5 1 1 0 0  8 

Тема 2. Інформаційні технології та 

системи як інструмент обробки 

маркетингової інформації та управління 

інформаційною діяльністю. 

1 5 1 1 0   8 

Тема 3. Системи баз даних. 1 10 2 1 0 3  17 

Тема 4. Етапи розвитку та сутність 

інформаційних систем у маркетингу 
1 5 1 1 4 0  12 

Тема 5. Інформаційні системи в 

маркетингу, засновані на хмарних 

технологіях 

1 5 1 1 0 0  8 

Тема 6. Інформаційні системи у 

забезпеченні відносин з клієнтами (CRM-

системи) 

1 5 1 1 4 3  15 

Тема 7. Інформаційно-комунікаційні 

технології мережі інтернет у маркетингу.  
1 5 1 1 4 0  12 

Екзамен       20 20 

Разом балів за темами/ видами робіт 7 40 8 7 12 6 20 100 

 



Шкала та критерії оцінювання результатів навчання при проведенні поточного 

контролю успішності здобувачів вищої освіти денної форми навчання  

075Мар_бд_2023  

Робота на лекціях 

Кількість балів Критерії оцінювання  

1 бал 
Студент є присутнім на лекції, бере активну участь в обговоренні 

проблемних питань, відповідає на питання, веде конспект лекції. 

0 балів 

Студент не був присутній на лекції та не опрацював матеріал, що не дає 

можливість оцінити формування компетентностей і досягнення 

програмних результатів. 

 

Виконання лабораторних робіт 

Кількість балів Критерії оцінювання  

 5 балів 

(максимальна) 

Правильне виконання за обсягом та розрахунками всіх завдань 

лабораторної роботи, досягнення поставленої мети, здатність узагальнити  

результат та співвідносити із загальними завданнями дисципліни, 

4 бали Правильне виконання за обсягом та розрахунками 80-90 % завдань 

лабораторної роботи (кількість експериментальних даних, самостійна 

перевірка заданих операцій і т.ін.), досягнення поставленої мети, здатність 

узагальнити результат та співвідносити із загальними завданнями 

дисципліни, 

3 бали Правильне виконання не менше 70-79 % лабораторної роботи; достатній 

рівень засвоєння програмних результатів навчання в межах окремої роботи, 

допущені незначні помилки при налаштуванні системи, задаванні 

властивостей об’єктів, встановленні зв’язків і т. ін.) 

2 бали Студент виконав 60-69% загального обсягу завдання лабораторної роботи 

(обраховується від кількості завдань, кількості внесених 

експериментальних даних та проведених розрахунків), продемонстрував 

мінімальний рівень засвоєння програмних результатів навчання в межах 

окремої роботи та представив звіт в електронній формі; 

1 бал Студент виконав 50 % загального обсягу завдання лабораторної роботи 

(обраховується від кількості завдань, кількості внесених 

експериментальних даних та проведених розрахунків), продемонстрував 

мінімальний рівень засвоєння програмних результатів навчання в межах 

окремої роботи. Рекомендовано доопрацювати.  

0 балів Студент не виконав жодної частини лабораторної роботи або обсяг 

виконання становить менше 50 %, що не дає можливість оцінити 

формування компетентностей і досягнення програмних результатів. 

 

Перевірка звітів з лабораторних робіт 

Кількість балів Критерії оцінювання  

 1 бал 

(максимальна) 

Звіт оформлено в електронному вигляді з коротким описом ходу виконання 

роботи, відповідями на контрольні питання і захищено усно результати;. 

0 балів Студент не оформив звіт про виконання лабораторної роботи, або ж не 

завершив оформлення та не дав відповіді на контрольні запитання, що не 

дає можливість оцінити формування компетентностей і досягнення 

програмних результатів. 

 

Самостійна робота 

Кількість балів Критерії оцінювання  

1 бал  Виконане завдання самостійної роботи в межах самостійного опрацювання 

теми (завдання для самостійного опрацювання, представлений письмовий 

конспект, відповіді на питання)  



0 балів студент не представив виконане завдання самостійної роботи, що не дає 

можливість оцінити формування компетентностей і досягнення 

програмних результатів. 
 

Комплексне самостійне завдання 

Кількість балів Критерії оцінювання  

12 балів 

(максимальна сума балів за 

окремі частини роботи), у т.ч.: 

1-2 бали 
студент розуміє мету завдання, проведено аналіз змісту 

задачі, представлено макет (схему) моделі завдання; 

1-4 бали 

розроблено та заповнено основні словники (таблиці бази 

даних, зроблено підстановки даних), студент демонструє 

вміння відбирати та структурувати і кодувати маркетингову 

інформацію, використовувати реляційні зв’язки  

1-4 бали 
розроблено різні види запитів ( від 1 до 4) згідно завдання; 

демонструє діючу базу даних, вміє пояснити призначення та 

функції побудованої системи, аргументує результати 

1-2 бали 
Розроблено прості форми (1 або 2), студент вміє 

використовувати їх для роботи з даними 

0 балів  
завдання не виконувалось, не представлене для перевірки, що 

не дає можливість оцінити формування компетентностей і 

досягнення програмних результатів. 
 

Розв’язування тестів 

Кількість балів Критерії оцінювання  

Розв’язування тестів: 

(до 20 питань) 

0-3 бали 

3 бали – 90-100 % правильних відповідей; 

2 бали – 75- 89 % правильних відповідей; 

1 бал – 60 -74 % правильних відповідей; 

0 бали – 0-59% правильних відповідей, що не дає можливість оцінити 

формування компетентностей і досягнення програмних результатів 

 



Шкала та критерії оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти  

(форма семестрового контролю – екзамен*) 

 

Вид завдання,  

кількість балів 

Критерії оцінювання тестового завдання екзаменаційного 

білету в межах зазначеної кількості балів 

Відповіді на теоретичні питання 

у вигляді тестів (відсоток 

правильних відповідей 

розраховується в програмі 

тестування автоматично),  

20 балів 

(максимум) 

1 бал 

(мінімум) 

20 балів – більше 95 % правильних відповідей 

19 балів – більше 90 % правильних відповідей 

18 балів -  більше 85 %  правильних відповідей 

17 балів – більше 80 % правильних відповідей 

16 балів – більше 75 % правильних відповідей  

15 балів – більше 70 % правильних відповідей 

14 балів – більше 65 % правильних відповідей 

13 балів – більше 60 % правильних відповідей 

12 балів – більше 55 % правильних відповідей 

11 балів – більше 50 % правильних відповідей 

12 балів – більше 45 % правильних відповідей 

11 балів – більше 40 % правильних відповідей 

10 балів – більше 35 % правильних відповідей  

9 балів – більше 30 % правильних відповідей 

8 балів – більше 25 % правильних відповідей 

7 бали – більше 20 % правильних відповідей 

6 балів – більше 15% правильних відповідей 

5 балів – більше 10 % правильних відповідей 

4 бали – більше 5 % правильних відповідей 

3 бали –більше 4% правильних відповідей 

2 бали – більше 3% правильних відповідей 

1 бал –більше 2% правильних відповідей  

0 балів – правильних відповідей немає, що не дає можливість 

оцінити формування компетентностей і досягнення 

програмних результатів 

 


