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 1. Опис навчальної дисципліни

	Призначення дисципліни
	Обсяг

 дисципліни
	Характеристика

дисципліни

	Освітньо-кваліфікаційний рівень:

«молодший спеціаліст»

(назва)
	Кредити ECTS / Години

7 / 210

під час теор. навч. (у сер. на тиждень) – 6,7 год., 

у період сесії - 30 год.  
	Нормативна

дисципліна

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Галузь знань

0305 «Економіка та підприємництво»

(шифр і назва)
	Кількість розділів – 
	Курс / Семестр

	
	
	ІІІ / 5, 6
	-

	Напрям підготовки 

_______________

(шифр і назва)
	Кількість тем – 18
	Лекції, години

	
	
	38
	-

	Спеціальність (професійне

спрямування):

5.03050701 «Маркетингова діяльність»

(шифр і назва)
	Форма підсумкового контролю – екзамен


	Практичні, семінарські, лабораторні, індивідуальні заняття, консультації, год.

	
	
	46
	-

	
	
	Самостійна робота, години, питома вага

	
	
	96 / 31,4%
	-


2. Мета та завдання навчальної дисципліни

Мета: розкриття сутності і змісту маркетингу як філософії бізнесу та як системи управління фірмою за умов ринкової економіки; формування системи знань щодо базових категорій маркетингу, його принципів і методів, головних інструментів і технології вивчення ринку та організації маркетингової діяльності.

Завдання: ознайомлення здобувачів з основними поняттями та категоріями маркетингу; формування знань з основ методології та інструментарію маркетингу; оволодіння практичними навичками розв’язування основних маркетингових завдань фірми; на снові наявної практики маркетингової діяльності сформувати вміння, а на семінарських і практичних заняттях при розгляді конкретних виробничих ситуацій – деякі навички маркетингової діяльності, які б дали можливість у майбутній роботі найбільш ефективно досягати економічних цілей підприємства – одержання  високих прибутків шляхом комплексного маркетингового  дослідження, організації виготовлення і реалізації продукції (послуг), які користуються високим попитом, виявлення ніші ринку та оволодіння відповідною часткою ринку.

У результаті вивчення навчальної дисципліни здобувач повинен 

знати: сутність маркетингу, його основні положення та напрямки маркетингової діяльності, основні поняття та категорії маркетингу, різновиди концепцій управління фірмою за умов ринку; систему маркетингу та її структуру; стратегії, цілі, функції, види, класифікацію маркетингу; складові мікросередовища, фактори макросередовища; поняття сегментації, кон’юнктури та потенціалу ринку; поняття та методику розрахунку місткості ринку та ринкової частки фірми як основного показника, який відображає ефективність маркетингової діяльності підприємства; сутність, завдання та складові частини процесу маркетингового дослідження, інструменти дослідження; зміст (структуру) маркетингової товарної політики, головні атрибути товару; товарні марки, упаковка, послуги; значення  та етапи концепції життєвого циклу товару в маркетинговій діяльності, сутність поняття “новий товар”; сутність маркетингової цінової політики, маркетингові цінові стратегії; сутність маркетингової політики комунікацій, види реклами, основні засоби стимулювання збуту товарів та їх характеристику, сутність “паблік рілейшнз” та персонального продажу, методи визначення бюджету на просування товарів; сутність маркетингової політики розподілу і товарного руху; фактори, які впливають на вибір каналу розподілу; принципи, цілі, функції і процес управління маркетингом; сутність організації, контролю, плану маркетингу  підприємства.
вміти: визначати стратегію фірми щодо її товарного асортименту, цін, збуту, просування товару; встановлювати загальнофірмові маркетингові цілі; будувати загальну організаційну структуру фірми; формулювати проблему та предмет маркетингового дослідження; розробляти анкети як додаток до маркетингового дослідження; проводити сегментування ринку; розробляти маркетингові дії на кожному етапі життєвого циклу товару; розробляти комплекс сервісних послуг для споживачів; розраховувати місткість ринку та ринкову частку фірми, розробляти план маркетингу підприємства.

Після вивчення дисципліни у студентів мають бути сформовані компетентності:

- навички маркетингового планування на промисловому підприємстві;

- навички проведення маркетингових досліджень на промисловому ринку;

- навички використання методики оцінки рівня конкурентоздатності товару та конкурентоздатності промислового підприємства;

- вміння проведення сегментації промислового ринку;

- навички ціноутворення на промисловому ринку;

- вміння застосовувати цінові стратегії на промисловому ринку.

3. Програма навчальної дисципліни

Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція

Історія виникнення та розвитку маркетингу як науки. Маркетинг як філософія бізнесу.

Сутність маркетингу та його визначення. Предмет, мета, роль (значення) маркетингу. Суб’єкти маркетингу. Інформація, яку отримує підприємство за допомогою маркетингу. Зв’язок маркетингу з іншими дисциплінами. 

Нормативно-правова база маркетингової діяльності в Україні (Закон України «Про рекламу», Закон України «Про захист прав споживачів», Закон України «Про Антимонопольний комітет України», закон України «Про захист від недобросовісної конкуренцii», Закон України «Про обмеження монополізму та недопущення недобросовісної конкуренції у пiдприємницькiй діяльності»).

Еволюція концепцій маркетингу, їх сутність: удосконалення виробництва, удосконалення товару, інтенсифікація комерційних зусиль, маркетингу та соціально-етичного маркетингу.

Тема 2. Основні категорії маркетингу

Основні поняття та категорії маркетингу: нужда, потреба, запит, товар, обмін, угода, ринок. Ієрархія потреб (за А.Маслоу). Трансакція, трансферт. Споживачі, посередники, виробники. Поняття цінності у маркетингу. Маркетинг відносин.

Тема 3. Класифікація маркетингу
Види маркетингу залежно від орієнтації маркетингової діяльності (орієнтований на продукт, на споживача, змішаний); сфери (маркетинг товарів споживчого попиту, виробничо-технічного призначення, торговельний); періоду, на який розробляється маркетингова політика підприємства (стратегічний, тактичний, оперативний), попиту (конверсійний, підтримуючий, розвиваючий, стимулюючий, ремаркетинг, синхромаркетинг, розвиваючий, демаркетинг, протидіючий маркетинг), залежно від головних суб'єктів уваги ( виробничий, товарний, збутовий, ринковий, сучасний), за рівнем розв'язання маркетингових завдань (макро- та мікроекономічний), за ступенем диференціації маркетингових функцій (глобальний і диференційований), залежно від кінцевої мети діяльності підприємства (комерційний, некомерційний, базовий, реактивний, відповідальний, проактивний, партнерський, прямий, сітьовий, пристосований), за ступенем охоплення цільової аудиторії (наступальний, пробний, вибірковий, масовий, недиференційований, диференційований, концентрований), за ступенем охоплення території (національний, міжнародний, експортний, імпортний), за ступенем поєднання інтересів постачальників та посередників (трансакційний, взаємний, торгове партнерство), залежно від маркетингової стратегії і тактики конкурентів (імітаційний, інноваційний, оборонний, атакуючий, «партизанський»).
Тема 4. Комплекс маркетингу

Система засобів маркетингу та її структура (концепція “4Р”). Основні елементи комплексу маркетингу (продукт, ціна, збут, просування). Поняття маркетингової суміші (marketing-mix).

Тема 5. Характеристики  маркетингу

Управління за цілями. Маркетингові цілі (види цілей, вимоги до них, завдання, принципи, функції). 

Принципи маркетингу. 

Функції маркетингу.

Маркетингове середовище. Мікросередовище фірми та його складові. Макросередовище маркетингу та його складові. Вплив факторів зовнішнього середовища на маркетингову діяльність фірми.

Маркетингові стратегії (стратегія інтернаціоналізації, диверсифікації, сегментації; стратегія щодо продуктів та ринків).
Тема 6. Маркетингові дослідження

Ринок. Типи та види ринків. Сегментація. Кон’юнктура ринку. Види товарної кон’юнктури. 

Місткість ринку: сутність поняття та методика розрахунку.

Ринкова частка фірми як основний показник, який відображає ефективність маркетингової діяльності підприємства.

Маркетингова можливість фірми. Матриця Ансоффа. 

Дослідження поведінки покупців на споживчому ринку. Моделювання купівельної поведінки споживача.

Тема 7. Види маркетингових досліджень, їх структура та методи проведення

Сутність і завдання комплексного маркетингового дослідження ринку, його зміст, структура, основні напрямки, етапи та методи його проведення. Основні аспекти дослідження ринку (дослідження кон’юнктури й місткості ринку, конкурентного середовища, поведінки споживачів, мікросередовища тощо). 

Маркетингова інформаційна система. Допоміжні підсистеми, які формують маркетингову інформаційну систему (система внутрішньої звітності, система збирання поточної маркетингової інформації, система маркетингових досліджень, аналітична система маркетингу).

Складові частини процесу маркетингового дослідження. Первинні та вторинні дані, методи їх одержання. Переваги та недоліки первинної та вторинної інформації. План збирання первинної інформації. Принцип формування вибірки. Види опитування. Форми опитування. Інструменти дослідження.

Тема 8. Маркетингова товарна політика

Сутність маркетингової товарної політики, її місце та значення в комплексі маркетингу. Зміст (структура) маркетингової товарної політики.

Товар у маркетингу. Групи товарів. Класифікація товарів широкого вжитку. Основні товарні атрибути: властивості, упаковка, унікальність, популярність, імідж, якість, умови поставки, монтаж, сервіс, гарантія, ціна.

Конкурентоспроможність продукції: сутність, концепція та методи визначення (групові експертизи, опитування споживачів, за переліком основних параметрів). Алгоритм оцінювання конкурентоспроможності продукції.

Концепції життєвого циклу товару та її значення в маркетинговій діяльності. Етапи життєвого циклу товару та їх характеристика. Маркетингові дії на різних етапах життєвого циклу товару

Поняття та характеристики товарного асортименту.

Тема 9. Продуктивні інновації 

Сутність поняття «новий продукт». Новизна з погляду компанії. Новизна з погляду споживача. 

Алгоритм планування нової продукції та характеристики його основних етапів: визначення мети розробки нової продукції; джерела та методи генерування ідей; оцінювання і критерії добору ідей; розробка та перевірка задуму; розробка стратегії нової продукції (перевірка економічності, позиціонування, встановлення обсягів збуту, аналіз можливостей виробництва та збуту, правова експертиза); безпосередня розробка продукції; пробний маркетинг; розгортання виробництва і комерційної реалізації продукції.

Причини невдач нової продукції на ринку.
Тема 10. Маркетингова цінова політика

Сутність маркетингової цінової політики, її місце і значення в комплексі маркетингових засобів. Структура маркетингової цінової політики. 

Ціна в маркетингу. Постановка завдання ціноутворення. Види цін (залежно від обороту, який обслуговується; залежно від особливостей комерційного контракту, впливу держави, сфери діяльності, порядку відшкодування транспортних витрат).

Фактори, які впливають на ціну (попиту, витрат, конкуренції).

Етапи встановлення ціни.

Маркетингові цінові стратегії (“зняття вершків”, проникнення на ринок, не округлених цін, престижних цін, стабільних цін тощо).

Пристосування ціни.

Тема 11. Методи ціноутворення та їх класифікація

Методи ціноутворення, орієнтовані на витрати. Метод, орієнтований на аналіз беззбитковості та забезпечення цільового прибутку. Методи ціноутворення, орієнтовані на попит (параметричні методи ціноутворення; метод питомої ціни, кореляційно-регресивного аналізу, структурної аналогії, агрегатний метод, метод визначення цін на основі коефіцієнта технічного рівня товару, методи встановлення ціни на основі економічної цінності товару для споживача, метод визначення точок ціни, метод «кидання стріл»). Методи ціноутворення, орієнтовані на конкурентів (метод поточних цін, метод «запечатаного конверта»).
Тема 12. Маркетингова політика розподілу

Сутність, завдання, функції, маркетингової політики розподілу та її місце в комплексі маркетингових засобів.

Етапи планування політики продажу. 

Методи збуту товарів, їх переваги та недоліки.

Канали збуту та їх характеристика. Довжина каналу збуту. Ширина каналу збуту. Рівень інтенсивності каналу збуту.

Посередницька діяльність у каналах розподілу.

Фактори, які впливають на вибір каналу розподілу.

Тема 13. Управління розподілом і збутом підприємства

 Основні аспекти управління каналами розподілу: визначення цілей та стратегій діяльності, встановлення системи оплати праці посередників, навчання і підготовка посередників, оцінювання та контроль діяльності учасників каналу збуту, врегулювання конфліктів.

Логістика. Шість правил логістики. Основні етапи процесу товароруху (визначення цілей товароруху, оброблення замовлення, складання та оброблення вантажів, управління запасами, вибір методу транспортування, оцінювання та контроль товароруху).

Тема 14. Маркетингова політика просування

Сутність маркетингової політики просування та її місце в маркетинговій діяльності фірми.

Структура та характеристика маркетингової політики просування. Фактори, що визначають структуру маркетингової політики просування.

Процес вибору комплексу просування товару (визначення цілей просування; оцінювання факторів, що впливають на комплекс просування; розробка стратегії просування; методи визначення бюджету на просування товарів; оцінювання комплексу просування).

Тема 15. Маркетингові комунікації
Маркетингова інформаційна система.

Алгоритм планування комплексу маркетингових комунікацій і характеристика його основних етапів: визначення мети; виявлення цільової аудиторії та бажаної зворотної реакції; вибір звернення; вибір засобів поширення маркетингової інформації (канали, носії, джерела звертання); вибір засобів впливу, формування каналів зворотного зв’язку).

Реклама: сутність, види, функції, рішення щодо рекламного звернення, вибір носіїв реклами, складання графіка рекламування, тестування реклами, безпосереднє рекламування, контроль; оцінка ефективності реклами.

Стимулювання збуту: сутність, характеристика, методи.

«Паблік рілейшнз»: сутність і засоби. Паблісіті. Товарна пропаганда. Лобізм. Спонсорство.

Сутність, умови застосування, переваги та недоліки персонального продажу. Функції, форми персонального продажу. Форми персонального Етапи процесу персонального продажу. 

Промоутер: складові професії. 

Загальна характеристика професії. Посадові обов’язки промоутера. Категорії промоутерів. Вимоги, які висуваються до промоутера. Плюси та мінуси професії. Система оплати праці та підвищення ефективності роботи промоутера.

Виставки та ярмарки.

Методи визначення бюджету на просування товарів.

Тема 16. План маркетингу підприємства

Сутність планування маркетингу. Головна задача, функції, принципи плану маркетингу. Складові плану маркетингу. 

Основні блоки заходів плану маркетингу. Збір і аналіз комерційної інформації. 

Методи, що використовуються для аналізу плану маркетингу (аналіз маркетингових витрат, аналіз реалізації, ревізія маркетингу).

Тема 17. Організація маркетингу


Еволюція відділів маркетингу на підприємстві.


Організаційні структури управління маркетингом на підприємстві (функціональна структура, товарна (продуктова) структура, регіональна та сегментна структури). Функціонально-товарна структура, функціонально-регіональна структура, товарно-регіональна структура управління маркетингом.

Функції та критерії оцінки роботи працівників відділу маркетингу. Стимулювання працівників відділу маркетингу.

Розробка положення про службу (відділ) маркетингу на підприємстві. Критерії ефективності діяльності маркетингових служб.

Тема 18. Контроль маркетингу

Сутність контролю маркетингу та його основні складові. 

Види маркетингового контролю (контроль за виконанням планів, контроль прибутковості, стратегічний контроль), їх мета та прийоми реалізації. 

Кількісні критерії ефективності діяльності служби маркетингу. Контроль виробництва та реалізації продукції. Контроль прибутковості. 

Ревізія маркетингового середовища(макро- , мікросередовища, стратегії маркетингу, організації маркетингу, системи маркетингу, результативності маркетингу, складових маркетингу).

4. Структура навчальної дисципліни

	Назви розділів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма
	Заочна форма

	
	Сума 
	у тому числі
	Сума 
	у тому числі

	
	
	лек
	п/с
	лаб
	інд
	срс
	
	лек
	п/с
	лаб
	інд
	срс

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

	Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція
	6,5
	1
	0,5
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 2. Основні категорії маркетингу
	7
	1
	1
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 3. Класифікація маркетингу
	7,5
	2
	0,5
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 4. Комплекс маркетингу
	13
	2
	4
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	Тема 5. Характеристи-ки маркетингу
	12
	2
	4
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Тема 6. Маркетингові дослідження
	10
	2
	2
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Тема 7. Види маркетингових досліджень, їх структура та методи проведення
	13
	4
	4
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 8. Маркетингова товарна політика
	11
	2
	4
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 9. Продуктивні інновації
	10
	2
	2
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Тема 10. Маркетингова цінова політика
	10
	2
	2
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Тема 11. Методи ціноутворення та їх класифікація
	10
	2
	2
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Тема 12. Маркетингова політика розподілу
	11
	2
	4
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 13. Управління розподілом і збутом підприємства
	11
	2
	4
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 14. Маркетингова політика просування
	12
	2
	4
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Тема 15. Маркетингові комунікації
	13
	4
	4
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 16. План маркетингу підприємства
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 17. Організація маркетингу
	7
	2
	1
	
	
	4
	
	
	
	
	
	

	Тема 18. Контроль маркетингу
	7
	2
	1
	
	
	4
	
	
	
	
	
	

	Екзамен 
	30
	-
	-
	-
	-
	-
	
	
	
	
	
	

	Разом годин:
	210
	38
	46
	
	
	 96
	-
	-
	-
	-
	-
	


5. Теми семінарських занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Сутність маркетингу та його сучасна концепція
	0,5

	2
	Основні категорії маркетингу
	1

	3
	Класифікація маркетингу
	0,5

	4
	Комплекс маркетингу
	2

	5
	Характеристики маркетингу
	2

	6
	Маркетингові дослідження
	2

	7
	Види маркетингових досліджень, їх структура та методи проведення
	2

	8
	Маркетингова товарна політика
	2

	9
	Продуктивні інновації
	2

	10
	Маркетингова цінова політика
	2

	11
	Методи ціноутворення та їх класифікація
	2

	12
	Маркетингова політика розподілу
	2

	13
	Управління розподілом і збутом підприємства
	2

	14
	Маркетингова політика просування
	2

	15
	Маркетингові комунікації
	2

	16
	План маркетингу підприємства
	2

	17
	Організація маркетингу
	1

	18
	Контроль маркетингу
	1

	
	Разом 
	30


6. Теми практичних занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Комплекс маркетингу
	2

	2
	Характеристики маркетингу
	2

	3
	Види маркетингових досліджень, їх структура та методи проведення
	2

	4
	Маркетингова товарна політика
	2

	5
	Маркетингова політика розподілу
	2

	6
	Управління розподілом і збутом підприємства
	2

	7
	Маркетингова політика просування
	2

	8
	Маркетингові комунікації
	2

	
	Разом 
	16


	7. Самостійна робота

№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Сутність маркетингу та його сучасна концепція
	5

	2
	Основні категорії маркетингу
	5

	3
	Класифікація маркетингу
	5

	4
	Комплекс маркетингу
	7

	5
	Характеристики маркетингу
	6

	6
	Маркетингові дослідження
	6

	7
	Види маркетингових досліджень, їх структура та методи проведення
	5

	8
	Маркетингова товарна політика
	5

	9
	Продуктивні інновації
	6

	10
	Маркетингова цінова політика
	6

	11
	Методи ціноутворення та їх класифікація
	6

	12
	Маркетингова політика розподілу
	5

	13
	Управління розподілом і збутом підприємства
	5

	14
	Маркетингова політика просування
	6

	15
	Маркетингові комунікації
	5

	16
	План маркетингу підприємства
	5

	17
	Організація маркетингу
	4

	18
	Контроль маркетингу
	4

	
	Разом 
	96


8. Індивідуальні завдання

Рекомендована тематика курсових робіт

1. Маркетинг як економічна категорія та філософія бізнесу.

2. Принципи маркетингу як сукупність загальновизнаних правил організації маркетингової діяльності.

3. Розробка стратегії позиціювання товару.

4. Макросередовище і мікросередовище: сутність та складові.

5. Комплекс маркетингу, його складові. Концепція “4Р”.

6. Маркетингові стратегії. Ситуації, коли необхідно змінити стратегію.

7. Використання сучасних концепцій маркетингу в діяльності підприємства.

8. Кон’юнктура ринку. Види товарної кон’юнктури
9. Необхідність маркетингових досліджень, підвищення їх ролі в сучасних умовах.

10. Пряма реклама та система «Паблік рілейшнз» як елементи маркетингової інформаційної системи.

11. Характеристика методів дослідження. Основні канали надходження інформації.

12. Маркетингове дослідження як основа прийняття управлінських рішень.

13. Сутність і завдання комплексного дослідження ринку 

14. Товарна політика роздрібного (оптового) підприємства.

15. Пробний маркетинг нового товару.

16. Товарна марка, товарний знак. Значення та принципи впровадження.

17. Взаємодія життєвого циклу товару та реклами.

18. Конкурентоспроможність товару.

19. Формування іміджу компанії.

20. Вплив навколишнього середовища на маркетингову діяльність підприємства.

21. Маркетингова діяльність на основі технологій Інтернет.

22. Маркетингові стратегії роздрібного (оптового) підприємства.

23. Сутність цінової політики та маркетингові цінові стратегії.

24. Психологічні аспекти ціноутворення.

25. Упаковка: визначення, функції, значення.

26. Розробка та виведення нового товару на ринок.

27. Посередницька діяльність у каналах розподілу.

28. Реклама як засіб формування попиту та стимулювання збуту.

29. Планування та реалізація рекламної кампанії підприємства.

30. Суть пропаганди, її функції. Методи пропаганди.

31. Здійснення зв'язків з громадськістю на виробничому (оптовому або роздрібному) підприємстві.

32. Методи визначення бюджету на просування товарів. 

33. Збутова політика підприємства.

34. Маркетинг ринку нерухомості.

35. Продуктивні інновації.

36. Організація діяльності рекламного відділу роздрібного (оптового) підприємства. Контроль маркетингу.

37. Здійснення виставкового бізнесу (на матеріалах підприємства-організатора виставок).

38. План маркетингу підприємства.

39. Організація маркетингової діяльності на підприємстві.

40. Розробка комунікаційної програми для просування товару (послуги) на ринок (на матеріалах конкретного підприємства).

41. РRник: соціально-професійний портрет.
42. Теорія ігор у практиці PR-діяльності.

43. Імідж у системі PR-комунікацій.

44. Етика PR: поняття, значущість, сучасні тенденції.

45. Громадська думка як результат PR-діяльності.

9. Методи навчання

При вивченні дисципліни «Маркетинг» використовуються такі методи навчання: лекції, семінарські, практичні заняття. 

Лекція — основна форма проведення навчальних занять у вищому навчальному закладі, призначених для засвоєння теоретичного матеріалу.

Семінарське заняття — форма навчального заняття, за якої викладач організує дискусію щодо попередньо визначених тем, до котрих здобувачі готують тези виступів на підставі індивідуально виконаних завдань (рефератів). 

Практичне заняття — форма навчального заняття, за якої викладач організує детальний розгляд здобувачами окремих теоретичних положень навчальної дисципліни та формує вміння і навички їх практичного застосування шляхом індивідуального виконання здобувачем відповідно сформульованих завдань. Проведення практичного заняття ґрунтується на попередньо підготовленому методичному матеріалі — тестах для виявлення ступеня оволодіння здобувачами необхідними теоретичними положеннями, наборі завдань різної складності для розв’язування їх здобувачами на занятті.

Під час проведення лекційних, семінарських занять, поряд з традиційними використовуються інноваційні форми та методи викладання навчального матеріалу, а саме:  інтерактивні лекції, обговорення, диспути, дебати, дискусії тощо.

Самостійна робота здобувачів (СРЗ) є основним засобом опанування навчальним матеріалом, засвоєння теоретичних знань, набуття умінь та практичних навичок у поза аудиторний час. У процесі самостійної роботи здобувачі вивчають теоретичні положення дисципліни, здійснюють самоконтроль своїх знань та вмінь.

До самостійної роботи здобувачів входить:

● опрацювання лекційного матеріалу;

● самостійне вивчення окремих питань курсу на основі навчальної літератури, монографій, наукових статей, законодавчих та нормативних актів;

● підготовка до обговорення окремих питань курсу;

● підготовка до семінарських занять;

● підготовка до письмових контрольних робіт;

● підготовка до фіксованих виступів;

● підготовка до екзамену.

Самостійну роботу здобувач повинен обов’язково виконати для контролю його знань викладачем.

Формами контролю за самостійною роботою здобувачів є: співбесіда, круглий стіл, реферат.

Співбесідою передбачається скорочена доповідь викладачеві, аналіз підібраних матеріалів по темі,  надання особистих висновків.

Круглий стіл передбачає колективне обговорення групою  теми, яку призначає викладач з колективним складанням висновків.

10. Методи контролю

Для визначення успішності навчання використовуються контрольні заходи. Контрольні заходи включають поточний та підсумковий контроль.

Поточний контроль здійснюється під час проведення семінарських (практичних) занять і має на меті перевірку рівня підготовленості здобувача до виконання конкретного завдання.

Підсумковий контроль проводиться з метою оцінки результатів навчання після закінчення вивчення дисципліни (семестровий контроль) або логічного завершення розділів (атестаційний контроль).

Під час вивчення даної дисципліни використовуються такі форми поточного контролю:

· усне експрес-опитування;
· практичні, ситуативні, рольові завдання;

· індивідуальні письмові контрольні завдання;

· ініціативні доповіді здобувачів з питання, яке окремо досліджується.

Під час вивчення даної дисципліни виставляється проміжна атестація як форма проміжного контролю.

Під час вивчення даної дисципліни використовується така форма семестрового контролю: екзамен.

11. Розподіл балів, які отримують здобувачі

Оцінювання результатів навчання здобувачів здійснюється за шкалою Університету (0-100, з урахуванням необов’язкових завдань – 120 балів), національною шкалою.

11.1. Схема нарахування балів з дисципліни

	Види та зміст обов’язкових завдань
	Максимальна оцінка
	Примітки

	Індивідуальні виступи на семінарському занятті
	20
	

	Доповнення до виступів
	5
	

	Участь в дискусії
	5
	

	Експрес опитування 
	5
	

	Тестування (з набору суджень вибрати вірні) 
	5
	

	Розв’язання  задач 
	5
	

	Доповідь з актуального питання
	5
	

	Реферат (змістовна письмова робота на задану тему з аналізом літератури та висновками)
	5
	

	Курсова робота 
	15
	

	Екзамен
	30
	

	Разом 
	100
	


Максимальний бал за виконання необов’язкових завдань – 20.

11.2. Умови нарахування балів

Індивідуальні виступи на семінарському занятті – це навчально-контрольна форма, яка передбачає демонстрацію здобувачем знання конкретного положення (положень) або пояснення (тлумачення) питання семінарського заняття. (на усну відповідь на семінарському занятті відводиться 3-5 хв.)

Оцінювання усної відповіді на семінарському занятті:

«20» (оцінка в балах) – здобувач повно, аргументовано, свідомо відповідає на питання;

«15» (оцінка в балах) – здобувач в основному повно розкриває теоретичний зміст питання, допускає помилки часткового характеру;

«10» (оцінка в балах) – здобувач відповідає в основному правильно, але не вміє зв’язати свою відповідь з іншими знаннями з дисципліни та використати їх для розв’язання практичного завдання;

«5» (оцінка в балах) – здобувач відповідає  на питання частково правильно, з багатьма помилками та неточностями, при відповіді активно користується підручними матеріалами (читає з конспекту);

«0» (оцінка в балах) – здобувач не орієнтується в програмному матеріалі, не виконує практичного завдання, проте може дати часткову відповідь на окремі питання теоретичного характеру.

Участь у дискусії – публічне обговорення суперечливого питання.

Відповідно, ці якості (або їх відсутність) оцінюються викладачем:

«5» – активна участь у дискусії аргументованого характеру, що демонструє високий рівень знань здобувача з дисципліни;

«3» (оцінка в балах) – участь здобувача у запланованій дискусії з аргументованим формулюванням власної позиції, яке демонструє обізнаність в темі навчальної дисципліни, що розглядається;

«1» (оцінка в балах) – участь у дискусії, що не підкріплюється аргументами теоретичного характеру, а базується на практичному досвіді здобувача у конкретній сфері;

Експрес-опитування – спосіб діагностики знань здобувачів, що дає можливість швидкого контролю знань. Експрес-опитування включає в себе, як правило, 10 конкретних положень за темою семінарського заняття, на кожне з яких здобувач має дати одну відповідь. Форма відповіді «+» – («ТАК») – коли положення здобувач вважає правильним, «-» («НІ») – коли положення хибне.

Кожна правильна відповідь оцінюється в 0,5 бала.

Доповідь з актуального питання – це усне повідомлення з питання, що передбачене планом семінарського заняття, або завдання для самостійної роботи здобувача, або проблемними питаннями  (відводиться 3-5 хв.).

Оцінювання:

«5» (оцінка в балах) – тема розкрита повністю;

«3» (оцінка в балах) – тема розкрита частково;

«1» (оцінка в балах) – тема розкрита поверхнево.

Тест – коротке стандартне завдання, метод випробування, що застосовується у різних галузях науки для одержання кількісних характеристик певних явищ, у нашому випадку – знань.

Кожна правильна відповідь оцінюється в 0,5 бала.

Вирішення ситуативної задачі передбачає пояснення здобувачом відповіді на поставлене запитання.

Оцінювання ситуативної задачі:

«5» (оцінка в балах) – здобувач повно, аргументовано, свідомо відповідає на питання;

«4» (оцінка в балах) – здобувач в основному повно розкриває теоретичний зміст питання, допускає помилки часткового характеру;

«3» (оцінка в балах) – здобувач відповідає в основному правильно, але не вміє зв’язати свою відповідь з іншими знаннями з дисципліни та використати їх для розв’язання практичного завдання;

«2» (оцінка в балах) – здобувач відповідає  на питання частково правильно, з багатьма помилками та неточностями, при відповіді активно користується підручними матеріалами (читає з конспекту);

«1» (оцінка в балах) – здобувач не орієнтується в програмному матеріалі, не виконує практичного завдання, проте може дати часткову відповідь на окремі питання теоретичного характеру.

Оцінювання  курсової роботи:

«15» (оцінка в балах) – здобувач повно, аргументовано, свідомо розкриває питання роботи, самостійно робить висновки, оформлення роботи відповідає вимогам;

«10» (оцінка в балах) – здобувач в основному повно розкриває питання, допускає помилки часткового характеру, оформлення відповідає вимогам; 

«5» (оцінка в балах) – здобувач відповідає  на питання частково правильно, з багатьма помилками та неточностями, оформлення не повністю відповідає вимогам;

«0» (оцінка в балах) – здобувач не орієнтується в програмному матеріалі, не розкриває питання, оформлення роботи не відповідає вимогам.
11.3. Критерії підсумкового оцінювання

	Проміжок за накопичувальною  шкалою Університету
	Оцінка за чотирибальною національною шкалою

	90 та вище
	відмінно

	70–89
	добре

	50–69
	задовільно

	1–49
	незадовільно


12. Методичне забезпечення

1. Програма навчальної дисципліни.

2. Комплекс навчально-методичного забезпечення дисципліни.

2. Конспект лекцій та завдання для підсумкового контролю знань.

3. Тематика курсових робіт та методичні рекомендації до їх виконання.

13. Рекомендована література
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