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1. ОПИС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 

 

Галузь знань, спеціальність, 

освітня програма, 

рівень вищої освіти 

 

 

Найменування показників 

Характеристика 

навчальної дисципліни 

денна 

форма 

здобуття 
освіти 

заочна 

форма 

здобуття 
освіти 

 

Галузь знань: 

07 Управління та 
адміністрування 

 

Кількість кредитів ЄКТС – 

3 

Статус дисципліни: 
обов’язкова 

Цикл дисциплін: 

професійної підготовки 

Спеціальність: 

073 Менеджмент 

Загальна кількість годин – 

90 

Рік підготовки 

1-й - 

Освітньо-професійні 

програми: 

HR-менеджмент 

 

 

Кількість модулів - 2 

Семестр 

6-й - 

Лекції 

30 год. - 

 

 

Рівень вищої освіти: 

перший (бакалаврський) 

 

 

Тижневе навантаження: 

- аудиторних – 2 год.; 

- самостійна робота – 4 год. 

Практичні/семінарські 

16 год. - 

Самостійна робота 

44 год. - 

Вид підсумкового 

контролю: 

екзамен 

 

2. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Метою викладання курсу є формування знань щодо базових категорій 

маркетингу, методологічних аспектів організації маркетингової діяльності та її 

пріоритетів у сучасних умовах. Предметом дисципліни «Маркетинг» є: процеси й 

методи вивчення та задоволення потреб споживачів як пріоритетних суб’єктів 

ринку. 

Основними завданнями вивчення дисципліни «Маркетинг» є: 

- ознайомлення студентів з відповідними поняттями, категоріями, системами 

та алгоритмами маркетингу; 

- набуття практичних навичок розв’язування маркетингових завдань та 

виконання відповідних функцій; 

- виховання здатності до творчого пошуку напрямків та резервів 

удосконалення маркетингової діяльності підприємств. 

У результаті вивчення дисципліни студенти повинні знати: сутність 

маркетингу, його основні положення та напрями використання маркетингової 

діяльності; місце маркетингу в структурі управління та функціонування 

підприємства; функції маркетингу та вплив мікро- та макроекономічних чинників на 

ефективність роботи підприємства; процес прийняття рішень споживачем та 



мотиваційні чинники, що на нього впливають; елементи програми маркетингу; 

комплекс маркетингових стратегій та поведінку конкурентів на внутрішньому та 

міжнародному ринках; типи ринків та змінні їх сегментації, теоретичні засади 

маркетингової політики; принципи та методи проведення маркетингових досліджень 

на ринку; процес розробки і види товарних стратегій, стратегій ціноутворення, 

просування і розподілу товарів на ринку; основи стратегічного маркетингового 

планування на підприємствах. 

Знати: елементи комплексу маркетингу та їх взаємодію; стратегії фірм та 

методи визначення цільового ринку, принципи сегментації та позиціонування; 

особливості формування маркетингової товарної, комунікаційної, цінової та 

розподільчої політики; систему контролю за впровадженням маркетингових заходів 

Вміти: аналізувати маркетингове середовище підприємства та визначати 

основні параметри ринку якої-небудь продукції; здійснювати сегментацію ринків і 

розробляти заходи щодо позиціювання товарів; здійснювати відбір цільових ринків 

та обґрунтовувати ринкову стратегію фірми; розробляти маркетингові заходи з 

урахуванням взаємодії елементів комплексу маркетингу; застосовувати отримані 

знання в практичній діяльності; виявляти потребу в проведенні маркетингових 

досліджень на підприємстві, визначати головні цілі досліджень, джерела інформації 

і методи її збору, аналізувати отриману інформацію, складати відповідні висновки, 

рекомендації і прогнози; визначати існуючу і найбільш прийнятну для конкретного 

підприємства стратегію в області товарної політики, ціноутворення, просування і 

розподілу товарів на ринку; обирати ефективні комунікаційні канали для 

просування і збуту продукції підприємства; прогнозувати поведінку споживачів 

залежно від чинників мікро- та макросередовища; аналізувати ситуації на ринку та 

передбачати дії конкурентів. 

Місце навчальної дисципліни в освітній програмі. 

Дисципліна закладає методологічні основи, що базуються на управлінському 

стилі мислення, дозволяє належним чином засвоювати дисципліни, що 

використовують логічні, аналітичні й управлінські елементи. До таких дисциплін, 

зокрема, належать «Менеджмент», «Інформаційно-аналітична діяльність в 

управлінні підприємством», «Макроекономіка та мікроекономіка», «Економіка та 

фінанси підприємства» тощо. Маркетингова діяльність суб’єктів господарювання є 

системою наукових знань, що узагальнює теоретичний і практичний досвід, 

відображає сутність досліджуваних явищ, їх необхідні внутрішні зв’язки, закони 

функціонування й розвитку. Теорія виконує пояснювальну функцію. Вона 

демонструє, які властивості і зв’язки має у своєму розпорядженні об’єкт 

дослідження, яким законам він підкоряється у своєму функціонуванні й розвитку. 

 

3. ОЧІКУВАНІ РЕЗУЛЬТАТИ НАВЧАННЯ 

Маркетинг як навчальна дисципліна необхідна для забезпечення якості 

спеціальної теоретичної підготовки бакалаврів галузі знань 07 «Управління та 

адміністрування» й ефективності організаційної діяльності фахівців і керівників, як 

тих, що працюють на підприємствах і в установах різних форм власності та сфер 

національної економіки. Вивчення навчальної дисципліни «Маркетинг» передбачає 

формування і розвиток у здобувачів вищої освіти компетентностей й програмних 



результатів навчання відповідно до стандарту вищої освіти спеціальності 073 

Менеджмент для першого (бакалаврського) рівня та освітньо-професійної програми 

«HR-менеджмент». 
 

Шифр 

компетент 

ності 

Назва компетентності Програмні результати навчання 

К 04 Здатність застосовувати знання у 

практичних ситуаціях. 
РН 6. Виявляти навички пошуку, збирання та 

аналізу інформації, розрахунку показників для 

обґрунтування управлінських рішень. 

РН 16. Демонструвати навички самостійної 

роботи, гнучкого мислення, відкритості до 

нових знань, бути критичним і 

самокритичним.  

РН 18. Демонструвати навички логічного та 

комплексного  застосування знань із 

менеджменту, теорій й методів соціальних та 

поведінкових наук, онтопсихологічний 

інструментарій при вирішенні управлінських 

завдань, розробці й реалізації конкурентної 

HR-стратегії, враховуючи загальнолюдські 

цінності, суспільні потреби та інтереси бізнес-

структур. 

РН 20. Демонструвати навички аналізу 

функціонування ринку праці, планування 

трудових показників, кадрового 

адміністрування, створення та реалізації 

коучингових програм, організації, контролю 

та оцінки ефективності процесів управління 

персоналом в бізнес-структурах. 

К 08  Навички використання інформаційних 

і комунікаційних технологій. 

К 16 Здатність ухвалювати рішення та діяти, 

дотримуючись принципу 

неприпустимості корупції та будь-яких 

інших проявів недоброчесності 

К 18 Здатність аналізувати результати 

діяльності організації, зіставляти їх з 

факторами впливу зовнішнього та 

внутрішнього середовища. 

К 33 Здатність здійснювати аналіз проблем 

розвитку бізнесу з позиції 

онтопсихології, механізм 

функціонування ринку праці, 

планування показників праці та 

розробляти заходи з регулювання 

соціально-трудових відносин.  

 

 

1. СТРУКТУРА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 

Назви модулів та тем 

Денна форма здобуття освіти 

Загальна 

кількість 

годин 

у тому числі 

лекції практичні/ 
семінарські 

заняття 

самос- 
тійна 

робота 

Змістовний модуль 1. Сутність маркетингу, його 

концепції та маркетингові дослідження ринку 

45 20 11 14 

1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція. 
Класифікація маркетингу 

9 4 2 3 

2. Види маркетингу та його еволюція 8 4 2 2 

3. Маркетингове середовище фірми 8 4 2 2 

4. Маркетингові дослідження ринку 8 4 2 2 
5. Сегментація ринку та позиціонування товарів 8 4 2 2 

 Модульна контрольна робота 4  1 3 

Змістовний модуль 2. Складові комплексу 
маркетингу 

45 10 5 30 

6. Маркетингова товарна політика 10 2 1 4 

7. Маркетингова цінова політика 8 2 1 4 

8. Маркетингова збутова політика 8 2 1 4 

9. Маркетингова політика просування 10 2 1 4 



10. Організація і контроль маркетингової діяльності 
підприємства 

3 2  5 

 Модульна контрольна робота 4  1 3 

Підготовка до іспиту 6   6 

РАЗОМ 90 30 16 44 

 

5. ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Змістовний модуль 1. Сутність маркетингу, його концепції та маркетингові 

дослідження ринку  

Тема 1. Сутність маркетингу та його сучасна концепція. Класифікація маркетингу  К4, 

К8,К16,К18,К33 

Сутність маркетингу та його визначення. Основні підходи до визначення маркетингу. 

Основні передумови виникнення маркетингової діяльності. Основні функції маркетингу. Потреба 

як основна ідея маркетингу. Ієрархія потреб А. Маслоу. Цінності, основні види. Комплекс 

маркетингу. 

Тема 2. Види маркетингу та його еволюція. К4, К8,К16,К18,К33 

Основні види попиту. Види маркетингу в залежності від попиту. Концепції маркетингу. 

Тема 3. Маркетингове середовище фірми. К4, К8,К16,К18,К33 

Зовнішнє маркетингове середовище: мікросередовище та макросередовище. Складові 

зовнішнього середовища. Внутрішнє середовище. Складові внутрішнього середовища. 

Тема 4. Маркетингові дослідження ринку К4, К8,К16,К18,К33 

Сутність маркетингових досліджень. Мета маркетингових досліджень. Об’єкти 

маркетингового дослідження. Основні напрями маркетингових досліджень. Вимоги до 

маркетингових досліджень. Процедура маркетингових досліджень. Маркетингові інформаційні 

системи. Класифікація маркетингової інформації. Загальна оцінка вторинної та первинної 

інформації. Маркетингова інформаційна система. Елементи цієї системи. Види маркетингових 

досліджень. Кабінетні та польові дослідження. Групи маркетингових методів дослідження. 

Тема 5. Сегментація ринку та позиціонування товарів. К4, К8,К16,К18,К33 

Сегментування споживчого ринку. Оцінка привабливості сегменту. Позиціонування товарів 

на ринку. Стратегії позиціонування та репозиціонування. Позиціонування брендів. 

Змістовний модуль 2. Складові комплексу маркетингу 

Тема 6. Маркетингова товарна політика. К4, К8,К16,К18,К33 

Поняття маркетингової товарної політики. Основні рішення в межах товарної політики. 

Поняття товару. Класифікація товарів. Послуга як товар. Особливості маркетинг-послуг. Три рівні 

якості товару. Упаковка товару. 

Життєвий цикл товару. Розробка нового товару. Основні підходи до визначення нового 

товару. Основні етапи розробки нового товару. Товарний знак (торгова марка). Значення 

товарного знаку. Основні функції товарного знаку. 

Конкурентоспроможність товару. Показники якості товару. Поняття асортименту товарів. 

Формування асортименту. Асортиментна концепція. Товарна номенклатура підприємства. 

Виробничий асортимент. Торговий асортимент. 

Тема 7. Маркетингова цінова політика. К4, К8,К16,К18,К33 

Сутність маркетингової цінової політики. Основні цілі ціноутворення. Основні функції 

ціни. Види цін. 

Методи ціноутворення. Методи, орієнтовані на витрати, на попит, на конкурентів. Етапи 

процесу ціноутворення. Цінові стратегії. Види знижок. 

Тема 8. Маркетингова збутова політика. К4, К8,К16,К18,К33 

Сутність політики розподілу. Мета політики розподілу та її завдання. Канал розподілу. 

Рівень каналу розподілу. Довжина каналу розподілу. Ширина каналу розподілу. Функції каналів 



розподілу. Посередники. Класифікація посередників. Прямий збут. Опосередкований збут. 

Фактори, що впливають на вибір посередника. Оптова торгівля. Форми оптових торговців. 

Роздрібна торгівля. Форми роздрібної торгівлі. Маркетингові системи розподілу. 

Тема 9. Маркетингова політика просування. К4, К8,К16,К18,К33 

Комплекс просування товару. Цілі просування. Процес комунікацій. Реклама. Основні види 

реклами. Процес планування реклами. 

Основні та синтетичні засоби просування. Новітні засоби комунікацій. 

Тема 10. Організація і контроль маркетингової діяльності підприємства. К4, 

К8,К16,К18,К33 

Організація відділу маркетингу. Ланка управління. Ступінь (рівень) управління. Основні 

принципи організації відділу. Функції відділу маркетингу. Організаційні структури відділу 

маркетингу. Основні типові моделі інтегрованих маркетингових структур. Функціональна 

структура відділу маркетингу. Регіональна структура. Товарна (продуктова) структура. Сегментна 

структура. Матрична організаційна структура. Зв’язок маркетингових служб з іншими відділами 

підприємства. Контроль маркетингової діяльності. Етапи процесу контролю. 

 

6. ПРАКТИЧНІ/СЕМІНАРСЬКІ ЗАНЯТТЯ 

Практичне/семінарське заняття включає: 

- засвоєння методів і формування навичок розв’язання задач за відповідною темою. 

- проведення поточного (в т.ч. і модульного) контролю знань, вмінь і навичок 

здобувачів вищої освіти у формі усного або письмового опитування, тестування, 

виконання самостійних практичних завдань тощо; 

- розв’язання практичних завдань із їх обговоренням. 
 

№ Назва теми і модуля Кількість годин 

на практичні, 
семінарські 

Форми контролю та 

методи навчання 

Змістовний модуль 1. Сутність маркетингу, його 

концепції та маркетингові дослідження ринку 

 - 

1 Сутність маркетингу та його сучасна концепція. 
Класифікація маркетингу 

2 ПЗ, П, ОП, СР 

2 Види маркетингу та його еволюція 2 ПЗ, П, ОП, СР 

3 Маркетингове середовище фірми 2 ПЗ, П, ОП, СР 

4 Маркетингові дослідження ринку 2 ПЗ, П, ОП, СР 

5 Сегментація ринку та позиціонування товарів 2 ПЗ, П, ОП, СР 

Модульна контрольна робота 1 1 

Змістовний модуль 2. Складові комплексу аркетингу  - 

6 Маркетингова товарна політика 1 ПЗ, П, ОП, СР 

7 Маркетингова цінова політика 1 ПЗ, П, ОП, СР 

8 Маркетингова збутова політика 1 ПЗ, П. ОП, СР 

9 Маркетингова політика просування 1 ПЗ, П, ОП, СР 

10 Організація і контроль маркетингової діяльності 
підприємства 

1 ПЗ, П, ОП, СР 

Модульна контрольна робота 1 МКР 

Разом 16 - 

Д - доповідь; П – презентація; ОП - опитування; Т - тестування; СР - самостійна робота в т.ч. у 
СЕЗН; ПЗ - розв’язання завдань та практичних ситуацій; МКР – модульна контрольна робота 

 

7. САМОСТІЙНА РОБОТА 

Самостійна робота здійснюється з метою відпрацювання й засвоєння в повному 

обсязі навчальної програми і формування у здобувачів вищої освіти загальних і 

професійних компетентностей, які відіграють істотну роль у становленні майбутнього 



фахівця. 

Самостійна робота здобувача вищої освіти включає: 

- опрацювання  лекційного  матеріалу  зі  використанням  рекомендованих 

літературних джерел, вивчення основних термінів й понять за темами дисципліни; 

- підготовку до практичних занять, виконання домашніх завдань за темами, 

підготовка презентацій; 

- поглиблене опрацювання й конспектування окремих лекційних тем або питань, 
які винесені на самостійний розгляд, складання словника термінів тощо; 

- виконання індивідуальних домашніх завдань, розв’язання практичних завдань, 

тестів; 
- контрольну перевірку знань за тестовими запитаннями для самоконтролю в СЕЗН; 

- підготовку до модульних контрольних робіт та інших форм поточного контролю. 
 

№ Назва теми і модуля Кількість годин на самостійну роботу 

всього у тому числі 

К ПЗ ДЗ СМК 

Змістовний модуль 1. Сутність маркетингу, його 

концепції та маркетингові дослідження ринку 
     

1 Сутність маркетингу та його сучасна концепція. 
Класифікація маркетингу 

3 1 1  1 

2 Види маркетингу та його еволюція 2  1 1  

3 Маркетингове середовище фірми 2 1   1 

4 Маркетингові дослідження ринку 2  1 1  

5 Сегментація ринку та позиціонування товарів 2 1   1 

 Модульна контрольна робота 3    3 
Змістовний модуль 2. Складові комплексу 
маркетингу 

     

6 Маркетингова товарна політика 4 1 1 1 1 

7 Маркетингова цінова політика 4 1 1 1 1 

8 Маркетингова збутова політика 4 1 1 1 1 

9 Маркетингова політика просування 4 1 1 1 1 

10 Організація і контроль маркетингової діяльності 
підприємства 

5 1 1 1 2 

 Модульна контрольна робота 
3    3 

Підготовка до іспиту 6 6    

Разом 44 14 8 7 15 

К - конспектування, опрацювання лекційного матеріалу, складання словника термінів; 

ПЗ - підготовка до занять; ДЗ - виконання домашніх практичних завдань; 
СМК - самоконтроль знань в СЕЗН та підготовка до модульної контрольної роботи 

 

8. ІНДИВІДУАЛЬНЕ ЗАВДАННЯ 

Індивідуальне завдання (курсова робота) навчальним планом не передбачено. 

 

9. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 

У процесі викладання навчальної дисципліни задля активізації навчально- 

пізнавальної діяльності здобувачів вищої освіти передбачене застосування таких 

традиційних й активних, інтерактивних методів навчання, як: 

- словесні (тематичні лекції, розповідь-пояснення, лекція-бесіда, міні-лекція), наочні 

(лекція-візуалізація, презентація) й практичні вправи та завдання; 

- методи стимулювання інтересу до навчання та мотивації навчально-пізнавальної 



діяльності (семінари-дискусії тощо); 

- методи самостійної роботи з літературою (реферування, есе, конспектування, 

складання словника термінів, написання тез, рефератів, тощо); 

- методи контролю й самоконтролю за ефективністю навчально-пізнавальної 

діяльності (усного, письмового, тестового контролю, самоконтролю) тощо. 

Основні відмінності активних й інтерактивних методів навчання від традиційних 

визначаються не лише методикою й технікою викладання, але й високою ефективністю 

освітнього процесу, який виявляється у: високій мотивації здобувачів вищої освіти; 

закріпленні теоретичних знань на практиці; підвищенні самосвідомості здобувачів вищої 

освіти; формуванні здатності приймати самостійні рішення; формуванні здатності до 

ухвалення колективних рішень; формуванні здатності до соціальної інтеграції; набуття 

навичок вирішення конфліктів й розвитку здатності до знаходження компромісів тощо. 

 

10. ЗАСОБИ ДІАГНОСТИКИ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 

Контроль є невід’ємною складовою підготовки здобувачів вищої освіти і проводиться з 

метою оцінки їх навчальних досягнень, підвищення мотивації до навчання.  

Поточний контроль реалізується на практичних/семінарських заняттях шляхом усного 

опитування, виконання тестів і практичних завдань, а також перевірки різновидів самостійної 

роботи, зокрема, написання рефератів, творчих завдань, підготовки доповідей тощо. 

Складовою поточного контролю є модульні контрольні роботи, виконання яких є 

обов’язковим для здобувача вищої освіти. 

Підсумковий контроль проводиться наприкінці семестру у формі екзамену. 

Оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти та сформованих у них під час 

вивчення дисципліни компетентностей здійснюється за накопичувальною 100-бальною 

системою, яка передбачає оцінювання за всі види аудиторної та позааудиторної діяльності. 

Максимальна кількість балів, яку здобувач вищої освіти може отримати: 

- за результатами всіх форм поточного контролю - 100 балів; 

- за результатами виконання підсумкової екзаменаційної роботи - 20 балів. 

 

11. РОЗПОДІЛ БАЛІВ ТА КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 

Загальний розподіл балів, які отримують здобувачі вищої освіти 
 

 

Модуль 

Максимальна оцінка показника за результатами поточного 

контролю, бали 

Підсумкова 

екзаменаційна 

робота 

Підсум-

ковий бал 

(max) 

опитування, 

доповідь 

практичні 

завдання 

 

модульний контроль 

питання 
та/або 

тестування 

практичне 
завдання 

1 5 15 10 5 - 35 

2 15 25 10 15 - 65 

Разом 20 40 20 20 20 100 

60 40 20 100 

Критеріями оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти є: 

- ступінь засвоєння теорії та методології проблем, що розглядаються, повнота 

розкриття питання, володіння категорійним апаратом; 

- вміння використовувати теоретичні знання при розв’язанні практичних завдань, 

вміння робити обґрунтовані висновки; 
- логіка, структура, стиль викладення матеріалу в письмових роботах; 

- якість, самостійність й своєчасність виконання завдань; акуратність оформлення 



письмової роботи; 

- підготовка матеріалу за допомогою комп’ютерної техніки, різних технічних 

засобів (слайдів, схем, презентацій тощо). 

 

Критерії оцінювання знань за різними формами контролю 
Кількість 

балів 
Критерії оцінювання 

1. Поточний контроль знань 

1.1. Усне та письмове опитування, розв’язання практичних завдань на заняттях* 

3 Студентом дана правильна і вичерпна відповідь на поставлене теоретичне 

запитання або практичне завдання. При цьому виявлено високий рівень володіння 

навчальним матеріалом, вільно та аргументовано його викладає, використовуючи 
при відповіді обов’язкову та додаткову літературу 

2 Студентом в цілому дана правильна відповідь на поставлене теоретичне запитання 

або практичне завдання, що говорить про достатньо повне володіння навчальним 

матеріалом та використання обов’язкової літератури. Але при розв’язанні задач 
припущені суттєві помилки. 

1 Студент не в повному обсязі володіє навчальним матеріалом, використовує його 
поверхово, що призводить до суттєвих помилок. 

0 Студент не в змозі розв’язати більшість задач теми, допускаючи при цьому суттєві 
помилки або він зовсім нічого не відповідає, не розуміє змісту питань та завдань. 

1.2. Виконання індивідуальних завдань (позааудиторна робота: тестування, складання 

конспекту лекції, глосарію та виконання інших завдань) * 

2 Завдання розроблено в повному обсязі і оформлення здійснено згідно усіх вимог. 

1 При виконанні завдання припущені несуттєві помилки, які можуть призвести до 

невірної  відповіді, або пояснення відсутні або не в повному  обсязі, але 
продемонстровано розуміння питання і обрано вірний метод виконання завдання. 

1.3. Додаткова (необов’язкова) робота 

1-30 Наукова робота впродовж семестру  (підготовка наукової  роботи, участь у 
конференції, публікація наукової статті, тез доповідей та ін.) 

2. Підсумковий контроль знань 

2.1. Модульне тестування (теоретичні питання) 

5 Правильні відповіді на завдання складають 90-100% від загальної кількості завдань 

4 Правильні відповіді на завдання складають 80-89% від загальної кількості завдань 

3 Правильні відповіді на завдання складають 70-79% від загальної кількості завдань 

2 Правильні відповіді на завдання складають 60-69% від загальної кількості завдань 

1 Правильні відповіді на завдання складають 50-59% від загальної кількості завдань 

2.2. Практичне завдання (підготовка та захист реферату та презентації) 

11-15 Зміст реферату та презентації відповідає обраній темі дослідження, правильно 

оформлено, згідно встановлених вимог, проведено захист перед групою, тема 

викликала жваву дискусію та обговорення. 

6-10 Зміст реферату та презентації в цілому відповідає обраній темі дослідження, 

оформлення з певними неточностями, не проведено захист перед групою, тема 
цікава, але не викликала жваву дискусію та обговорення. 

1-5 Зміст реферату та презентації не відповідає обраній темі дослідження, не правильно 

оформлено, згідно встановлених вимог, не проведено захист перед групою, тема не 
викликала жваву дискусію чи обговорення. 

* - кількість балів за одне завдання, доповідь, опитування та ін. 

 

12. ШКАЛА ОЦІНЮВАННЯ: НАЦІОНАЛЬНА ТА ECTS 
 

ШКАЛА 
ІНСТИТУТУ 

ШКАЛА 
ЄКТС 

НАЦІОНАЛЬНА 
ШКАЛА 

ДЕТАЛІЗАЦІЯ 

 



 

90 – 100 

 

А 

 

Зараховано 

«Відмінно»: навчальний матеріал засвоєний повністю, 

необхідні практичні навички роботи сформовані 

повністю,  всі  завдання,  передбачені  робочою 

програмою освітнього компонента виконані в повному 

обсязі без помилок або з однією незначною помилкою 

 

 

82 – 89 

 

 

В 

 

 

 

 

 

 

Зараховано 

«Дуже добре»: навчальний матеріал засвоєний 

повністю, необхідні практичні навички роботи в 

основному сформовані, всі навчальні завдання, що 

передбачені робочою програмою освітнього 

компонента, виконані з незначними помилками, якість 

виконання більшості з них оцінено кількістю балів, 
близькою до максимальної 

 

 

74 – 81 

 

 

С 

«Добре»: навчальний матеріал засвоєний повністю, 

практичні навички роботи в основному сформовані, всі 

навчальні завдання, що передбачені робочою 

програмою освітнього компонента, виконані з 

декількома  незначними  помилками  або  однією 

значною, якість виконання жодного з них не оцінено 

мінімальною кількістю балів 

 

 

64 – 73 

 

 

D 

 

 

 

 

 

 

Зараховано 

«Задовільно»: навчальний матеріал засвоєний не 

повністю, але прогалини в знаннях не носять істотного 

(системного) характеру, необхідні практичні навички 

роботи в основному сформовані, більшість 

передбачених  робочою  програмою  освітнього 

компонента навчальних завдань виконано, деякі з 

завдань містять помилки 

 

 

60 – 63 

 

 

E 

«Достатньо»: навчальний матеріал засвоєний частково, 

деякі практичні навички роботи не сформовані, частина 

передбачених робочою програмою освітнього 

компонента завдань не виконана, або якість виконання 

деяких з них оцінено кількістю балів, близькою до 
мінімальної, відповідь фрагментарна, непослідовна 
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Незараховано 

«Незадовільно»: навчальний матеріал засвоєний 

частково, необхідні практичні навички роботи не 

сформовані, більшість передбачених робочою 

програмою освітнього компонента завдань не виконано 

або якість їх виконання оцінено кількістю балів, 

меншою мінімальної 
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«Безумовно незадовільно»: навчальний матеріал не 

засвоєно, необхідні практичні навички роботи не 

сформовані, усі виконані навчальні завдання 

містять грубі помилки, додаткова самостійна 

робота над матеріалом не приведе до якого-небудь 

значимого   підвищення   якості   виконання 
навчальних завдань 
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