
 

 

СИЛАБУС 

навчальної дисципліни 

«МАРКЕТИНГ ТОРГІВЛІ» 

ЗАГАЛЬНА ІНФОРМАЦІЯ ПРО НАВЧАЛЬНУ ДИСЦИПЛІНУ 

Рівень вищої освіти Другий (магістерський) рівень 

Код і найменування 

спеціальності 

D5 Маркетинг  

Тип і назва освітньої програми освітньо-професійна програма Маркетинг 

Курс, семестр 2 курс, 3 семестр 

Обсяг і форма семестрового 

контролю з навчальної 

дисципліни 

Кількість кредитів ЄКТС – 4,  

Загальна кількість годин – 120, із яких:  

лекцій – 14 год.,  

практичних занять – 18 год.  

Форма семестрового контролю – залік 

Мова(и) викладання державна 

Навчально-науковий інститут  

кафедра 

Навчально-науковий інститут економіки, управління, права та 

інформаційних технологій, кафедра маркетингу 

Контактні дані розробника(ів) Даниленко Вікторія Іванівна, доцент кафедри маркетингу, к.е.н., 

доцент 

Контакти: ауд. 471 (ПДАУ, навчальний корпус № 4) 

e-mail: viktoriia.danylenko@pdau.edu.ua  

Сторінка викладачки: https://www.pdau.edu.ua/people/danylenko-

viktoriya-ivanivna  

МІСЦЕ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ В ОСВІТНІЙ ПРОГРАМІ 

Статус навчальної дисципліни Вибіркова фахова навчальна дисципліна 

Передумови для вивчення 

навчальної дисципліни 

Передумовою для вивчення дисципліни є досягнуті результати 

навчально-пізнавальної діяльності при формуванні відповідних 

компетентностей при вивченні таких дисциплін як: «Маркетинговий 

аналіз», «Брендинг», «Стратегічний маркетинг». 

Компетентності загальні: 

ЗК 1. Здатність приймати обґрунтовані рішення.  

ЗК 8. Здатність розробляти проєкти та управляти ними.  

спеціальні (фахові): 

ФК 6. Здатність обирати і застосовувати ефективні засоби управління 

маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта на рівні організації, 

підрозділу, групи, мережі. 

ФК 8. Здатність формувати систему маркетингу ринкового суб’єкта 

та оцінювати результативність і ефективність її функціонування. 

Програмні результати 

навчання 

ПРН 7. Вміти формувати і вдосконалювати систему маркетингу 

ринкового суб’єкта. 

РОЛЬ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ У ФОРМУВАННІ СОЦІАЛЬНИХ 

НАВИЧОК (SOFT SKILLS) 

Під час вивчення навчальної дисципліни у здобувачів вищої освіти формуються та розвиваються 

наступні м’які навички: критичне мислення (здатність працювати з новою інформацією, аналіз 

проблемних ситуацій та пошук оптимальних шляхів їх вирішення, аргументоване обґрунтування 

професійної позиції); комунікативні навички (розвиток усного мовлення, академічної риторики та 

вміння вести фахову дискусію); навички публічних виступів та самопрезентації (представлення 

презентації, структуроване донесення інформації до аудиторії з урахуванням часових обмежень); 

цифрова грамотність (використання цифрових освітніх платформ та онлайн-ресурсів, робота з 

презентаційними та візуалізаційними інструментами); навички командної роботи та взаємодії 

(конструктивна взаємодія з одногрупниками під час дискусій, вирішення практичних кейсів); 

управління часом та самодисципліна (дотримання таймінгу під час проходження тестів та своєчасне 

виконання завдань); стресостійкість та адаптивність (здатність працювати в умовах обмеженого часу 

та змагального середовища,  готовність сприймати зворотний зв’язок і коригувати власну діяльність), 

mailto:viktoriia.danylenko@pdau.edu.ua
https://www.pdau.edu.ua/people/danylenko-viktoriya-ivanivna
https://www.pdau.edu.ua/people/danylenko-viktoriya-ivanivna


безконфліктність (вміння врегульовувати суперечності між членами команди або зацікавленими 

сторонами в процесі реалізації проектів), креативність (генерація нових ідей та інноваційних рішень). 

МЕТА ВИВЧЕННЯ НАВЧАЛЬНОЇ  ДИСЦИПЛІНИ 

формування професійних компетентностей щодо теоретичних та практичних основ сутності і змісту 

процесу організації, планування, реалізації та контролю маркетингової діяльності в торговельному 

процесі; підвищення ефективності взаємодії всіх суб'єктів в дистриб'юторської ланцюжку, від 

виробника до споживача продукції; використання ринку збуту як засобу для реалізації комплексу 

заходів, спрямованих на ефективність продажів того чи іншого товару. 

ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Тема 1. Суть торговельного маркетингу та його сучасна концепція 

Тема 2. Організація торговельного маркетингу на підприємстві 

Тема 3. Планування торговельного маркетингу на підприємстві 

Тема 4. Маркетингове середовище торговельної діяльності підприємства  

Тема 5. Проведення маркетингових досліджень в торговельному маркетингу  

Тема 6. Управління товарною політикою торговельного маркетингу 

Тема 7. Управління ціновою політикою торговельного маркетингу 

Тема 8. Управління збутом та просуванням товару в торговельному маркетингу 

Тема 9. Контроль та аналіз маркетингу торгівлі 

МЕТОДИ НАВЧАННЯ І ВИКЛАДАННЯ 
1. Методи організації та здійснення навчально-пізнавальної діяльності: 

словесні методи: лекція, розповідь-пояснення; бесіда; 

наочні методи: ілюстрування; демонстрування; 

практичні методи: робота з навчально-методичною літературою: конспектування, тезування, 

анотування, підготовка презентації/доповіді; 

2. Методи стимулювання і мотивації навчально-пізнавальної діяльності 

методи формування пізнавальних інтересів: створення ситуації інтересу та новизни навчального 

матеріалу; метод використання життєвого досвіду; навчальні дискусії для вирішення проблемної 

ситуації. 

3. Інноваційні та інтерактивні методи навчання: 

інтерактивні методи: дискусії, диспути, проектування професійних ситуацій, імітаційно-ігрові 

методи. 

комп’ютерні і мультимедійні методи: використання мультимедійних презентацій; дистанційне 

навчання. 

4. Методи контролю і самоконтролю за ефективністю навчально-пізнавальної діяльності: 

методи усного контролю: опитування, бесіда, доповідь; 
методи письмового контролю: письмове виконання практичних завдань, самостійна робота, творчі завдання, 

розв’язування тестів. 

ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 

Схема нарахування балів, 

шкала та критерії оцінювання 

результатів навчання  

Наведені у Додатку до силабусу 

 

 

 

 

ПОЛІТИКА ВИВЧЕННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ ТА ОЦІНЮВАННЯ 

- щодо термінів виконання та 

перескладання 

Усі завдання, передбачені робочою програмою навчальної 

дисципліни та іншим навчально-методичним забезпеченням 

дисципліни, мають бути виконані у встановлені терміни. Здобувач 

вищої освіти зобов’язаний дотримуватись крайніх термінів до яких 

має бути виконано завдання. Оцінки, отримані здобувачем вищої 

освіти, вносяться викладачем в електронний журнал АСУ ПДАУ. У 

разі невиконання здобувачем вищої освіти завдань виставляється 

оцінка «0» балів. Здобувач вищої освіти має право підвищити 

результати поточного контролю шляхом виконання відповідних 

завдань до початку семестрового контролю. Здобувач, який не 

з’явився без поважної причини на екзамен, вважається таким, що 

має підсумкову академічну заборгованість. Повторне проходження 



екзамену для ліквідації підсумкової академічної заборгованості (FX) 

допускається двічі: один раз – викладачеві, другий – комісії, яку 

формує директор ННІ ЕУПІТ, за участю викладачів кафедри 

маркетингу. Здобувач вищої освіти, який одержав під час 

семестрового контролю незадовільну оцінку F, має право повторно 

опанувати навчальну дисципліну.   

Терміни виконання та перескладання регламентуються в 

університеті Положенням про оцінювання результатів навчання 

здобувачів вищої освіти в Полтавському державному аграрному 

університеті https://surl.li/xqbsxh та Положенням про організацію 

освітнього процесу в Полтавському державному аграрному 

університеті https://surl.li/uanmuq.  

- щодо академічної 

доброчесності 

Дотримання академічної доброчесності здобувачами 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. 

Документи, що стосуються академічної доброчесності, представлені 

на вкладці «Академічна доброчесність» Полтавського державного 

аграрного університету: https://surl.li/edobij.  

- щодо використання 

інструментів штучного 

інтелекту 

Використання систем штучного інтелекту під час вивчення 

навчальної дисципліни здійснюється відповідно до Правил 

використання систем штучного інтелекту в освітньому процесі 

Полтавського державного аграрного університету 

https://surl.li/pgclra. Інструменти ШІ можуть використовуватися 

здобувачами вищої освіти як допоміжний засіб для пошуку та 

структурування інформації і джерел, генерування ідей, перевірки 

граматики та орфографії власного тексту, формування структури 

роботи, візуалізації інформації для підготовки презентації чи іншого 

виду роботи, перекладу іншомовних матеріалів. У разі 

використання систем штучного інтелекту здобувач вищої освіти 

зобов’язаний зазначити факт їх використання із вказанням назви 

ШІ-системи та мети її застосування, критично перевірити отриману 

інформацію та достовірність використаних джерел. Використання 

будь-яких систем штучного інтелекту під час проходження форм 

контролю не допускається. Не допускається використання 

інструментів ШІ для повного виконання певного виду навчальної 

роботи, подання згенерованих ШІ результатів як власного 

результату навчальної діяльності без зазначення факту їх 

використання, створення або подання недостовірної, сфабрикованої 

чи фальсифікованої інформації, генерування неіснуючих джерел, 

посилань або інших даних. Здобувач несе відповідальність за зміст, 

достовірність і результати поданої роботи. Порушення 

встановленого режиму використання систем штучного інтелекту 

розглядається відповідно до вимог академічної доброчесності та 

нормативних документів Університету. 

- щодо відвідування занять Здобувачі вищої освіти зобов’язані бути присутніми на заняттях і не 

пропускати їх без поважної причини. У разі пропуску занять 

здобувач вищої освіти несе відповідальність за самостійне 

опрацювання навчального матеріалу та виконання передбачених 

робочою програмою і силабусом завдань, на засадах академічної 
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доброчесності. Інформацію про результати виконання передбачених 

завдань здобувач щотижня подає викладачеві засобами електронної 

пошти або через систему дистанційного навчання LMS Moodle.     

- щодо зарахування 

результатів неформальної / 

інформальної освіти 

Здобувачі вищої освіти мають право на перезарахування результатів 

навчання, здобутих у неформальній та інформальній освіті згідно 

відповідного Положення про порядок визнання результатів 

навчання, здобутих у неформальній та інформальній освіті, 

здобувачами вищої освіти Полтавського державного аграрного 

університету https://surl.li/szdvqi. Здобувачі вищої освіти можуть на 

платформах онлайн-освіти опановувати навчальний матеріал, який 

за змістом дозволяє здобути очікувані результати навчальної 

дисципліни. Визнання та перезарахування результатів навчання за 

частиною освітнього компонента, може здійснюватися впродовж 

семестру, в якому опановується освітній компонент, проте не 

пізніше ніж за місяць до встановленої дати семестрового контролю. 

- щодо оскарження 

результатів оцінювання 

Порядок оскарження результатів оцінювання здобувачів вищої 

освіти регламентується Положенням про оцінювання результатів 

навчання здобувачів вищої освіти в Полтавському державному 

аграрному університеті https://surl.li/xqbsxh. Результат оцінювання 

може бути оскаржений не пізніше наступного робочого дня після 

його оголошення. Підставами для оскарження результату 

оцінювання можуть бути: недотримання викладачем системи 

оцінювання, вказаної у робочій програмі навчальної дисципліни, 

необ’єктивне оцінювання та/або наявність конфлікту інтересів, 

якщо про його існування здобувачу вищої освіти не було і не могло 

бути відомо до проведення оцінювання. Для оскарження результату 

оцінювання здобувач вищої освіти звертається з письмовою заявою 

до директора ННІ. Заяву щодо оскарження результатів оцінювання 

розглядає апеляційна комісія, сформована розпорядженням 

директора навчально-наукового інституту. Результатом розгляду 

апеляції є прийняття комісією рішення, що попередня оцінка знань 

здобувача вищої освіти відповідає рівню досягнення результатів 

навчання з відповідного освітнього компонента і не змінюється або 

рішення, що попередня оцінка знань здобувача не відповідає рівню 

досягнення результатів навчання здобувача з відповідного 

освітнього компонента, здобувач заслуговує іншої оцінки. 
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Додаток до силабусу 

СХЕМА НАРАХУВАННЯ БАЛІВ, ШКАЛА ТА КРИТЕРІЇ  

ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ  

 

Схема нарахування балів із навчальної дисципліни 

Назва теми / Форма семестрового контролю  

Форми контролю результатів навчання 

здобувачів вищої освіти 
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Тема 1. Суть торговельного маркетингу та його сучасна 

концепція 
5 2 3   10 

Тема 2. Організація торговельного маркетингу на 

підприємстві 
5 2 3   10 

Тема 3. Планування торговельного маркетингу на 

підприємстві 
5 2 3   10 

Тема 4. Маркетингове середовище торговельної діяльності 

підприємства  
5 2 3   10 

Тема 5. Проведення маркетингових досліджень в 

торговельному маркетингу  
5 2 3   10 

Тема 6. Управління товарною політикою торговельного 

маркетингу 
5 2 3   10 

Тема 7. Управління ціновою політикою торговельного 

маркетингу 
5 2 3   10 

Тема 8. Управління збутом та просуванням товару в 

торговельному маркетингу 
5 2 3   10 

Тема 9. Контроль та аналіз маркетингу торгівлі 5 2 3   10 

Презентація за будь якою темою на вибір    10  10 

Тези     10* 10* 

Разом  45 18 27 10 10* 100  

*додаткову кількість балів здобувач вищої освіти може отримати опублікувавши тези доповідей у межах тем 

дисципліни. Максимальна кількість балів за опубліковані тези – 10 балів – додаються в кінці семестру. 

 

Поточний контроль здійснюється на практичних заняттях впродовж семестру у формі 

розв’язування тестів, виконання практичних завдань, виконання презентації, виконання завдань 

самостійної роботи. 

Форми, шкала та критерії оцінювання результатів навчання при проведенні поточного контролю 

успішності здобувачів вищої освіти: 
 

Шкала та критерії оцінювання виконання практичного завдання  

Кількість балів Критерії оцінювання 

5 

відповіді/розв’язок правильні, обґрунтовані, осмислені та характеризують наявність 

спеціалізованих концептуальних знань на рівні новітніх досягнень, критичне осмислення 

проблем у навчанні. Відповідь характеризує уміння виявляти та розв’язувати проблему, 

інтегрувати знання. Здобувач демонструє високий рівень формування компетентностей і 

досягнення результатів навчання. 

3-4 

відповіді/розв’язок недостатньо обґрунтована та осмислена, характеризує уміння застосовувати 

знання в практичній діяльності, але має певні неточності. Загалом, здобувач демонструє 

середній рівень формування компетентностей і досягнення результатів навчання. 

1-2 

відповіді/розв’язок не обґрунтована та осмислена, характеризує уміння застосовувати знання в 

практичній діяльності, але має значні неточності. Загалом, здобувач демонструє задовільний 

рівень формування компетентностей і досягнення результатів навчання. 



Кількість балів Критерії оцінювання 

0 
Не розкрито зміст навчального матеріалу/не виконані завдання, що не дає можливості оцінити 

формування компетентностей і досягнення програмних результатів. 

 

Шкала та критерії оцінювання розв’язування тестів 

Кількість балів Критерії оцінювання 

0-2 По кожній темі 10 тестових завдань. Бали: від 0-2 (по 0,2 балів за кожну правильну відповідь) 

 

Шкала та критерії оцінювання підготовки презентації 
Кількість балів Критерії оцінювання 

8-10 

зміст презентації відповідає темі та результату навчання; наявність творчого підходу складання 

презентації; якісно підготовлена практична розробка, дотримані всі вимоги щодо технічного й 

естетичного оформлення роботи і орфографічних вимог, наявності електронного (на носієві) 

матеріалу презентації. Здобувач демонструє високий рівень формування компетентностей і 

досягнення результатів навчання. 

5-7 

наявність незначних недоліків у відповідності теми презентації заявленому результату 

навчання, виконанні презентації та її оформленні. Загалом, здобувач демонструє середній 

рівень формування компетентностей і досягнення результатів навчання. 

1-4 
наявність суттєвих недоліків або ж повній невідповідності теми презентації результату 

навчання, вимогам щодо обсягу, оформлення та викладу змісту презентації. 

0 
Не розкрито зміст навчального матеріалу/не виконані завдання, що не дає можливості оцінити 

формування компетентностей і досягнення програмних результатів. 

 

Шкала та критерії оцінювання самостійної роботи (письмове завдання)  
Кількість балів Критерії оцінювання 

3 

вірно розкрите питання самостійної роботи; здобувач вищої освіти демонструє розуміння 

сутності матеріалу, логічність та самостійність у його викладі; аргументовано обґрунтовує 

свою думку; відповідь містить обґрунтовані висновки. Здобувач демонструє високий рівень 

формування компетентностей і досягнення результатів навчання. 

1-2 

здобувач вищої освіти демонструє поверхневі знання і розуміння основних положень питання; 

наявні суттєві помилки; висновки неповні. Загалом, здобувач демонструє середній рівень 

формування компетентностей і досягнення результатів навчання. 

0 
Не розкрито зміст навчального матеріалу/не виконані завдання, що не дає можливості оцінити 

формування компетентностей і досягнення програмних результатів. 

 

Шкала та критерії оцінювання написання тез доповіді 
Кількість балів Критерії оцінювання 

10 

Тези підготовлені на актуальну тему з дисципліни та повністю демонструють засвоєні 

результати навчання, розроблені відповідно до вимог редакції, подані до друку та мають 

високий рівень оригінальності (більше 80%). Здобувач демонструє високий рівень формування 

компетентностей і досягнення результатів навчання. 

7-8 

Тези підготовлені на актуальну тему з дисципліни, демонструють засвоєні результати навчання, 

розроблені відповідно до вимог редакції, проте потребують суттєвого доопрацювання. Загалом, 

здобувач демонструє середній рівень формування компетентностей і досягнення результатів 

навчання. 

4-6 

Тези підготовлені на не актуальну тему з дисципліни, не повністю демонструють засвоєні 

результати навчання, проте потребують суттєвого доопрацювання. Загалом, здобувач 

демонструє базовий рівень формування компетентностей і досягнення результатів навчання. 

0-3 
Тези виконані частково, не розкривають результати навчання за дисципліною, мають низький 

рівень оригінальності (менше 60%) 

  

 


