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Силабус дисципліни 

МАРКЕТИНГ-МЕНЕДЖМЕНТ НА РИНКУ ТОВАРІВ 

Ступінь вищої освіти – третій (освітньо-науковий) 
Спеціальність − 075 Маркетинг 
Галузь знань – 07 «Управління та адміністрування»  
Освітньо-наукова програма − «Маркетинг» 
Рік навчання: І, Семестр: 2 
Кількість кредитів: 5  
Мова викладання: українська   

 
Керівник  

ПІП д.е.н., професор Борисова Тетяна Михайлівна 
 

 Контактна 
інформація 

borisova.tanushka@gmail.com, +380961560900 

Опис дисципліни 
 

Дисципліна “Маркетинг-менеджмент на ринку товарів” спрямована на засвоєння 
аспірантами теорії та практики здійснення маркетингового аналізу, оволодіння напрямами та 
інструментами його проведення. Проведення занять спрямовані на виконання таких завдань: 

- з'ясування сутності маркетинг-менеджменту на ринку товарів та його відмінностей від 
інших споріднених курсів; 

- освоєння прийомів здійснення маркетинг-менеджмент на ринку товарів; 
- оволодіння методами проведення маркетингового аналізу за конкретними його 

напрямами; опанування навиків виявлення резервів маркетингової діяльності, насамперед 
щодо елементів комплексу маркетингу на ринку товарів; 

- формування вміння розробляти заходи з удосконалення маркетингу на 
підприємствах за результатами проведеного аналізу; 

- набуття навичок складання звітів за підсумками здійснення зазначеного аналізу. 

Структура дисципліни 
 

Години 
(лек. / 
сем.) 

Тема Результати навчання Завдання 

2/2 Тема 1. Поняття і 
концепції маркетингу, 

Знати основні поняття маркетингу 
товарів, вміти класифікувати товари, 

Опитуванн
я, тести, 
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причини його 
виникнення 
 

аналізувати концепції маркетингу товарів практичні 
завдання, 
кейси 

2/2 Тема 2. Функції, види 
і комплекс маркетингу 
 

Знати основні компоненти розвитку ринку 
товарів, визначати чинники формування 
попиту на товари та зміни поведінки 
споживачів, обґрунтовувати роль 
віртуального ринку товарів  

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 3. Маркетингове 
середовище фірми  
 

Проводити порівняльний аналіз моделей 
маркетингу товарів, визначати 
особливості впровадження моделей 
наукових шкіл у сферу маркетингу товарів 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 4. Маркетингові 
дослідження 
. 

Знати компоненти системи маркетингу 
товарів, набути практичних навичок 
використання методів маркетингових 
досліджень, виокремлювати особливості 
використання цифрових інструментів 
проведення маркетингових досліджень. 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 5. 
Сегментування ринку 
і позиціонування 
 

Поглибити знання з формування товарної 
та цінової політики підприємств, 
проводити характеристику товарної і 
цінової стратегій, визначати особливості 
асортиментної політики товарів і 
життєвого циклу товару, набути 
практичних навичок використання методів 
управління якістю товарів, ціноутворення. 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 6. Поведінка 
споживачів на різних 
типах ринку 
 

Поглибити знання з формування політики 
збуту; визначати особливості реклами на 
ринку товарів, компоненти комунікаційної 
політики 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 7. Товарна 
політика  
 

Вміти визначити чинники трансформації 
системи управління маркетингом на 
підприємстві, обґрунтовувати переваги 
використання моделей та методів 
формування стратегічного управління 
маркетингом товарів. 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 8. Маркетингова 
цінова політика 
 

Вміти  розробляти стратегію просування 
персонального бренду, проводити 
маркетингові дослідження у сфері освіти, 
знань та інформаційних технологій. 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
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кейси 

4/4 Тема 9. Політика 
розподілу 
  

Знати основні поняття з маркетингу у 
сфері зайнятості населення та управління 
персоналом, вміти формувати 
асортиментну політику послуг у сфері 
зайнятості населення та управління 
персоналом, набути практичних навичок 
розробки комунікаційної політики на ринку 
праці. 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 10. 
Маркетингова 
комунікаційна 
політика 
 

Знати основні поняття з маркетингу 
соціальних послуг, проводити 
порівняльний аналіз діяльності суб’єктів 
надання соціальних послуг, вміти 
здійснювати інформаційне забезпечення 
управління маркетингом соціальних 
послуг. 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 

4/4 Тема 11. 
Нейромаркетинг 
 

Проводити аналіз маркетингових 
інструментів у сфері креативних 
індустрій, туризму, готельно-ресторанного 
бізнесу, вміти розробляти товарну, цінову, 
збутову та комунікаційну політики у сфері 
сфері креативних індустрій, туризму, 
готельно-ресторанного бізнесу 

Опитуванн
я, тести, 
практичні 
завдання, 
кейси 
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http://nbuv.gov.ua/UJRN/UZTNU_econ_2018_29%2868%29_5_24
http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A=&S21COLORTERMS=1&S21STR=Taqi%20M$
http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=JUU_all&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=IJ=&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%96100487
http://nbuv.gov.ua/UJRN/Mimi_2019_2_18
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21. Tkachenko V. Theoretical and methodical approaches to the definition 
of marketing risks management concept at industrial enterprises [Електронний ресурс] / V. 
Tkachenko, A. Kwilinski, I. Tkachenko, P. Puzyrova // Маркетинг і менеджмент інновацій. - 2019. 
- № 2. - С. 228-238. - Режим доступу: http://nbuv.gov.ua/UJRN/Mimi_2019_2_22 

22. Tolpezhnikova T. Bases of formation of the concept of 
integrated marketing [Електронний ресурс] / T. Tolpezhnikova, M. Balashov, A. Lavrentiev 
// Бізнес-навігатор. - 2019. - Вип. 3-2. - С. 7-11. - Режим 
доступу: http://nbuv.gov.ua/UJRN/bnav_2019_3-2_3 

23. Verdenhofa O. The conceptual bases of introduction of foresight marketing into 
business management [Електронний ресурс] / O. Verdenhofa, M. V. Afanas'jev, A. Panchuk, I. 
Kotelnykova, G. Chumak // Problems and perspectives in management. - 2020. - Vol. 16, Iss. 3. - 
С. 163-173. - Режим доступу: http://nbuv.gov.ua/UJRN/prperman_2020_16_3_15 
 
У процесі вивчення дисципліни «Маркетинг-менеджмент на ринку товарів» використовуються 
такі засоби оцінювання та методи демонстрування результатів навчання: поточне 
опитування; залікове модульне тестування та опитування; презентації результатів виконаних 
завдань та досліджень; презентації та виступи на наукових заходах; бесіди та обговорення 
проблемних питань, методи дискусійного характеру (дискусії), робота в проблемних групах, 
тренінгові завдання, індивідуальні консультації, залік. 
 
● Політика щодо перескладання: Перескладання модулів відбувається із дозволу 

деканату за наявності поважних причин (наприклад, лікарняний).    
● Політика щодо академічної доброчесності: Списування під час контрольних заходів 

заборонені (в т.ч. із використанням мобільних девайсів).  
● Політика щодо відвідування: Відвідування занять є обов’язковим компонентом 
оцінювання, за яке нараховуються бали. За об’єктивних причин (наприклад, хвороба, 
міжнародне стажування) навчання може відбуватись в он-лайн формі за погодженням із 
керівником курсу.  

Оцінювання 
Остаточна оцінка розраховується за результатами диференційованого заліку. 
 

Шкала оцінювання аспірантів: 

За шкалою 
університету 

(сума балів за всі 
види навчальної 

діяльності в межах 
модуля) 

За 
національно
ю шкалою 

За шкалою ECTS 

90–100 відмінно А (відмінно) 

85-89 
добре 

В (дуже добре) 

75–84 С (добре) 

65–74 задовільно D (задовільно) 

http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A=&S21COLORTERMS=1&S21STR=Tkachenko%20V$
http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=JUU_all&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=IJ=&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%96100487
http://nbuv.gov.ua/UJRN/Mimi_2019_2_22
http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A=&S21COLORTERMS=1&S21STR=Tolpezhnikova%20T$
http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=JUU_all&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=IJ=&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%9624319
http://nbuv.gov.ua/UJRN/bnav_2019_3-2_3
http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=fullwebr&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=A=&S21COLORTERMS=1&S21STR=Verdenhofa%20O$
http://irbis-nbuv.gov.ua/cgi-bin/irbis_nbuv/cgiirbis_64.exe?Z21ID=&I21DBN=UJRN&P21DBN=UJRN&S21STN=1&S21REF=10&S21FMT=JUU_all&C21COM=S&S21CNR=20&S21P01=0&S21P02=0&S21P03=IJ=&S21COLORTERMS=1&S21STR=%D0%9644000
http://nbuv.gov.ua/UJRN/prperman_2018_16_3_15
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60-64 Е (достатньо) 

35–59 
незадовільн
о 

FX (незадовільно з можливістю повторного 
складання) 

1–34 
F (незадовільно з обов’язковим повторним 
курсом) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Заліковий 
модуль 1 

Заліковий 
модуль 2 

Заліковий 
модуль 3 

30 % 30 % 40 % 

Поточне опитування 
(робота) на заняттях  
(6 занять по 5 балів) 

–   
max 30 балів. 

Модульна робота 
– 70 балів 

Поточне 
опитування 
(робота) на 

заняттях  
(5 заняття по 5 

балів) –  
max 25 балів  

Модульна робота 
– 75 балів 

Підготовка та 
захист КПІЗ – 70 

балів. 
Виконання 

завдань 
під час тренінгу 

– 30 балів. 


