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1 Опис навчальної дисципліни

Найменування
показників

Характеристика навчальної дисципліни
денна форма навчання заочна форма навчання

Кількість
кредитів – 4

Статус дисципліни:
обов'язкова/вибіркова

Розділів − 2
Рік підготовки:

1-й __-й 1-й __-й
Семестр

Загальна
кількість
годин − 120

2-й __-й 2 -й __-й
Лекції

22 год. ____ год. 4 год. ____ год.
Практичні, (семінарські)

16 год. ____ год. 4 год. ____ год.
Лабораторні

– год. – год.
Самостійна робота

82 год. ____ год. 112 год. ____ год.
Тижневих годин
для денної
форми навчання:
аудиторних – 3;
самостійної
роботи
здобувача – 6.

Вид контролю:

іспит іспит
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2 Мета і завдання дисципліни

Метою дисципліни «Маркетинговий менеджмент» є формування у
здобувачів вищої освіти системного управлінського мислення та розвиток
фахових компетентностей щодо стратегічного й оперативного управління
маркетинговою діяльністю підприємства, обґрунтування та реалізації
маркетингових рішень.

Завдання вивчення дисципліни передбачають формування системи
компетентностей здобувачів освіти, а саме:

 Засвоєння концептуальних засад маркетингового менеджменту,
сучасних концепцій і процесного підходу до управління маркетинговою
діяльністю підприємства.

 Формування вмінь проєктувати організаційні структури
маркетингового управління, регламентувати діяльність служби маркетингу,
забезпечувати міжфункціональну взаємодію та дотримання професійної
етики.

 Набуття навичок стратегічного маркетингового аналізу, розроблення
та обґрунтування маркетингових стратегій і цільових програм у ланцюгах
продовольчих систем на засадах сталого розвитку.

 Формування вмінь стратегічного, тактичного й оперативного
маркетингового планування, бюджетування та управління реалізацією
маркетингових програм.

 Набуття навичок маркетингового контролю, оцінювання
результативності та ефективності маркетингової діяльності й обґрунтування
коригувальних управлінських рішень.

Дана навчальна дисципліна забезпечує формування таких програмних
компетентностей та програмних результатів навчання:

ІК. Здатність розв’язувати складні задачі і проблеми в сфері
маркетингу в професійній діяльності або у процесі навчання, що
передбачає проведення досліджень та/або здійснення інновацій
та характеризується невизначеністю умов і вимог.

Спеціальні (фахові) компетентності:
СК2. Здатність коректно інтерпретувати результати останніх

теоретичних досліджень у сфері маркетингу та практики їх застосування.
СК4. Здатність застосовувати творчий підхід до роботи за фахом.
СК6. Здатність обирати і застосовувати ефективні засоби управління

маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта на рівні організації,
підрозділу, групи, мережі.

СК8. Здатність формувати систему маркетингу ринкового суб’єкта та
оцінювати результативність і ефективність її функціонування.

СК10. Здатність розробляти та обґрунтовувати інноваційні
маркетингові стратегії та інструменти у ланцюгах продовольчих систем з
урахуванням цілей сталого розвитку.
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Програмні результати навчання:
Р6. Вміти підвищувати ефективність маркетингової діяльності

ринкового суб’єкта на різних рівнях управління, розробляти проекти у сфері
маркетингу та управляти ними.

Р7. Вміти формувати і вдосконалювати систему маркетингу
ринкового суб’єкта.

Р10. Обґрунтовувати маркетингові рішення на рівні ринкового
суб’єкта із застосуванням сучасних управлінських принципів, підходів,
методів, прийомів.

Р11. Використовувати методи маркетингового стратегічного аналізу
та інтерпретувати його результати з метою вдосконалення маркетингової
діяльності ринкового суб’єкта.

Р12. Здійснювати діагностування та стратегічне й оперативне
управління маркетингом задля розробки та реалізації маркетингових
стратегій, проектів і програм.

Р13. Керувати маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта, а також
його підрозділів, груп і мереж, визначати критерії та показники її
оцінювання.

Р16. Розробляти й обґрунтовувати маркетингові рішення у ланцюгах
продовольчих систем (від агровиробництва до кінцевого споживача) в
контексті сталого розвитку.

3 Програма навчальної дисципліни

Розділ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ЗАСАДИ ТА ОРГАНІЗАЦІЯ
МАРКЕТИНГОВОГОМЕНЕДЖМЕНТУ

Тема 1. Сутність та еволюція концепцій маркетингового
менеджменту

Критичний аналіз концепцій маркетингового менеджменту за
матеріалами сучасних наукових публікацій. Систематизація та
інтерпретація результатів останніх досліджень у сфері маркетингу.
Порівняльний аналіз концепцій управління на реальних кейсах.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 12

Тема 2. Процесний підхід до маркетингового управління
Сутність процесного підходу до маркетингового менеджменту.

Моделювання процесу маркетингового управління на стратегічному,
тактичному та операційному рівнях з використанням креативних методів.
Побудова наскрізної матриці управлінських рішень (стратегія–тактика–
операції). Застосування методів брейнштормінгу та латерального
маркетингу.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 13
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Тема 3. Організаційні структури та служба маркетингу в системі
управління підприємством

Сутність, принципи та чинники формування організаційних структур
маркетингового управління. Типи організаційних структур маркетингу:
функціональна, товарна, ринкова, географічна, матрична. Служба
маркетингу в системі управління підприємством: функції, завдання та
повноваження. Організація взаємодії служби маркетингу з іншими
функціональними підрозділами підприємства.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8

Тема 4. Регламентація маркетингової діяльності та етика
професійних суджень

Нормативно-методичне забезпечення діяльності служби маркетингу.
Розподіл повноважень і міжфункціональна взаємодія. Ділова та професійна
етика в маркетинговому менеджменті.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8

Розділ 2. СТРАТЕГІЧНЕ Й ТАКТИЧНЕ УПРАВЛІННЯ
МАРКЕТИНГОВОЮ ДІЯЛЬНІСТЮ ПІДПРИЄМСТВА НА ЗАСАДАХ
СТАЛОГО РОЗВИТКУ

Тема 5. Система маркетингового планування, бюджетування та
контролю

Розробка наскрізного маркетингового плану, розрахунок бюджету та
побудова карти контрольних індикаторів. Формування структури планових
документів, розрахунок бюджету маркетингу та розробка карти індикаторів
для стратегічного, тактичного й оперативного контролю.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 9, 12, 13

Тема 6. Стратегічне планування: формування стратегій та
цільових програм

Формування стратегій та цільових програм. Обґрунтування
маркетингових стратегій та інструментів у ланцюгах продовольчих систем
задля досягнення цілей сталого розвитку. Практичне проєктування
маркетингової стратегії для агропродовольчого ланцюга постачання з
урахуванням екологічних вимог, принципу зменшення втрат та цілей
сталого розвитку.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 12, 14, 15

Тема 7. Маркетингове тактичне та оперативне планування
Взаємозв’язок та трансформація стратегічного, тактичного (річного) й

оперативного (поточного) маркетингового планування. Структура та зміст
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тактичного маркетингового плану й оперативно-календарних програм дій.
Методи формування, деталізації та оптимізації маркетингового бюджету
(метод цільового прибутку, відсотка від обсягу продажів, паритету з
конкурентами). Особливості маркетингового тактичного планування для
агровиробництв. Особливості маркетингового оперативного планування для
переробних харчових виробництв. Особливості маркетингового
оперативного планування для підприємств торгівлі і HoReCa.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 11, 12, 14, 15

Тема 8. Контроль і аналіз в системі маркетингового менеджменту
Види та підсистеми маркетингового контролю. Показники

результативності та ефективності маркетингу. Методика виявлення причин
відхилень та порядок розроблення програми коригувальних дій за
результатами контролю.

Рекомендована література: 1, 2, 3, 4, 5, 6, 8, 12, 13
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4 Структура навчальної дисципліни

Назва
розділів
та тем

Кількість годин
денна форма заочна форма
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г аудиторних

С
ам
ос
ті
йн
а
ро
бо
та

За
га
ль
ни
й
об
ся
г аудиторних

С
ам
ос
ті
йн
а
ро
бо
та

ус
ьо
го

в тому числі

ус
ьо
го

в тому числі

ле
кц
ії

ла
бо
ра
то
рн
і

пр
ак
ти
чн
і

ле
кц
ії

ла
бо
ра
то
рн
і

пр
ак
ти
чн
і

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13
Розділ 1 Теоретичні засади та організація маркетингового менеджменту

Тема 1. Сутність та еволюція
концепцій маркетингового
менеджменту 12 4 2 – 2 7 13 1 0,5 – 0,5 12
Тема 2. Процесний підхід до
маркетингового управління

21 6 4 – 2 15 14 1 0,5 – 0,5 13
Тема 3. Організаційні
структури та служба
маркетингу в системі
управління підприємством 21 3 2 – 1 8 14 1 0,5

–
0,5 13

Тема 4. Регламентація
маркетингової діяльності та
етика професійних суджень 3 2 1 8 13 1 0,5 – 0,5 12
Разом за розділом 1 54 16 10 – 6 38 54 4 2 – 2 50

Розділ 2. Стратегічне й тактичне управління маркетинговою діяльністю
підприємства на засадах сталого розвитку

Тема 5. Система
маркетингового планування,
бюджетування та контролю

21 4 2 – 2 7 16 1 0,5 – 0,5 15
Тема 6. Стратегічне
планування: формування
стратегій та цільових
програм 21 6 4 – 2 15 17 1 0,5 – 0,5 16
Тема 7. Маркетингове
тактичне та оперативне
планування 12 6 4 – 2 15 17 1 0,5 – 0,5 16
Тема 8. Контроль і аналіз в
системі маркетингового
менеджменту 12 4 2 – 2 7 16 1 0,5 – 0,5 15
Разом за розділом 2 66 20 12 – 8 46 66 4 2 – 2 62
Всього годин 120 36 22 – 14 84 120 8 4 – 4 112
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5 Семінарські заняття
№
з/п Назва теми Кількість годин

д/ф з/ф

Разом - -

6 Практичні заняття
№
з/п Назва теми Кількість годин

д/ф з/ф
1 Сутність та еволюція концепцій маркетингового

менеджменту
2 0,5

2 Процесний підхід до маркетингового управління 2 0,5
3 Організаційні структури та служба маркетингу в

системі управління підприємством
1 0,5

4 Регламентація маркетингової діяльності та етика
професійних суджень

1 0,5

5 Система маркетингового планування, бюджетування та
контролю

2 0,5

6 Стратегічне планування: формування стратегій та
цільових програм

2 0,5

7 Маркетингове тактичне та оперативне планування 2 0,5
8 Контроль і аналіз в системі маркетингового

менеджменту
2 0,5

Разом 14 4

7 Лабораторні заняття
№
з/п Назва теми Кількість годин

д/ф з/ф
1 – –

Разом – –
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8 Самостійна робота
№
з/п Назва теми

Кількість годин
д/ф з/ф

1 Сутність та еволюція концепцій маркетингового
менеджменту 7 12

2 Процесний підхід до маркетингового управління 15 13
3 Організаційні структури та служба маркетингу в

системі управління підприємством 8
13

4 Регламентація маркетингової діяльності та етика
професійних суджень 8

12

5 Система маркетингового планування, бюджетування та
контролю 7

15

6 Стратегічне планування: формування стратегій та
цільових програм 15

16

7 Маркетингове тактичне та оперативне планування 15 16
8 Контроль і аналіз в системі маркетингового

менеджменту 7
15

Разом 84 112

9 Методи навчання
Основними методами навчання, що застосовуються під час

викладання освітньої компоненти «Маркетинговий менеджмент», є: лекції,
семінарські та практичні заняття, дискусії, мозкові штурми, кейс-метод,
аналіз управлінських ситуацій, групова проєктна робота, розроблення
маркетингових стратегій і планів, моделювання бізнес-процесів, виконання
аналітичних і розрахункових завдань із маркетингового планування,
бюджетування та контролю, інтерактивні методи з використанням
цифрових інструментів, самостійна робота.

10 Методи контролю
Під час вибору критеріїв оцінки засвоєння здобувачем програми

дисципліни враховано виконання програми і засвоєння матеріалу в частині
лекційних та практичних занять, а також виконання передбаченої
програмою самостійної роботи. Поточний контроль здійснюється шляхом
оцінювання участі в обговореннях, виконання практичних і ситуаційних
завдань, аналізу кейсів, презентації результатів самостійної роботи,
тестування. Підсумковий контроль у формі іспиту, який спрямований на
оцінювання рівня засвоєння теоретичних знань і сформованості практичних
умінь.

Усі види контролю (усне опитування, письмове опитування, тестове
опитування, виконання практичних завдань) тісно пов’язані та
організовуються так, щоб стимулювати ефективну самостійну роботу
здобувачів і забезпечити об’єктивне оцінювання рівня їх знань.
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11 Розподіл балів, які отримують здобувачі
Поточне тестування, участь у дискусії, практичні завдання Всього балів

Розділ 1 Розділ 2
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7
0–4 0–7 0–7 0–7 0–7 0–4 0–4 0-40

Самостійна робота 0-20
Загальна оцінка 0…60

Т_, Т_... Т_ – теми розділів.
Після закінчення вивчення дисципліни підсумковий контроль з

дисципліни проводиться у формі іспиту і здобувач може набрати за
результатами контролю сумарно до 100 балів включно.

12. Розподіл балів, які отримують здобувачі
Поточне тестування та самостійна робота За підсумками

розділів
Іспит

Розділ 1 Розділ 2
Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7
0–5 0–5 0–5 0–5 0–5 0–5 0–5 0-60 0-40
Загальна рейтингова оцінка 0-100

Т_, Т_... Т_ – теми розділів.

13. Виконання курсового проекту (роботи)
Виконання курсового проекту (роботи, курсового комплексного

тестового завдання) з навчальної дисципліни «Маркетинговий менеджмент»
ОПП «Маркетинг» не передбачено.

14. Шкала оцінювання: національна та ECTS і критерії
оцінювання до визначення рівня знань і навичок

14.1 Шкала оцінювання

Сума балів за всі
види навчальної

діяльності

Оцінка
ECTS

Оцінка за національною шкалою
для екзамену,

курсового проекту
(роботи), практики

для заліку

90 – 100 А відмінно

зараховано

82-89 В добре74-81 С
64-73 D

задовільно60-63 Е

35-59 FX
незадовільно з

можливістю повторного
складання

не зараховано з
можливістю повторного

складання

0-34 F
незадовільно з

обов’язковим повторним
вивченням дисципліни

не зараховано з
обов’язковим повторним
вивченням дисципліни
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14.2 Критерії оцінювання:
1) «Відмінно» (90-100 балів) – здобувач виявляє всебічні системні і

глибокі знання програмного матеріалу, вільно оперує матеріалом, чітко
володіє понятійним апаратом, уміє аналізувати і робити висновки;

2) «Дуже добре» (82-89 бали) – здобувач виявляє широкий
професійний кругозір, уміння логічно мислити, виявляє достатньо системне
і глибоке знання програмного матеріалу, чітко володіє понятійним апаратом,
проте у відповідях допускаються окремі неточності, які не змінюють суті
питання.

3) «Добре» (74-81 бали) – здобувач виявляє достатньо глибоке знання
програмного матеріалу, володіє понятійним апаратом, вміє аргументувати
свої відповіді, проте у відповідях допускаються неточності, які впливають
на чіткість.

4) «Задовільно» (64-73 бали) – здобувач виявляє не достатньо глибоке
знання програмного матеріалу, в основному володіє основним понятійним
апаратом, але допускає принципові помилки;

5) «Достатньо» (60-63 бали) – здобувач виявляє слабкі знання, у
відповідях не точно формулює причинно-наслідкові зв'язки між явищами і
процесами, оперування фактами відбувається на рівні запам'ятовування,
допускаються значні помилки.

6) «Незадовільно» (35-59 бали) – здобувач виявляє значні прогалини в
знаннях основного програмного матеріалу, у володінні окремими поняттями,
не знає більшої частини фактичного матеріалу, не вміє встановлювати
причинно-наслідкові зв'язки між явищами і процесами, завчивши матеріал
без його усвідомлення.

7) «Не зараховано» (0-34 бали) – здобувач не розуміє суті питань,
виявляє прогалини в знаннях основного навчального матеріалу, допускає
принципові помилки у виконанні передбачених програмою завдань, що
свідчить про необхідність обов’язкового повторного вивчення дисципліни.

15 Методичне забезпечення
1.Маркетинговий менеджмент: конспект лекцій для здобувачів освіти

другого (магістерського) рівня вищої освіти спеціальності
“Маркетинг”. [Електронне видання] / уклад. Н.Л. Савицька,
М.В. Михайлова. Харків: ДБТУ, 2025

2.Маркетинговий менеджмент: методичні вказівки до семінарсько-
практичних занять для здобувачів освіти другого (магістерського) рівня
вищої освіти спеціальності “Маркетинг”. [Електронне видання] /уклад. Н.Л.
Савицька, М.В. Михайлова. Харків: ДБТУ, 2025

3.Маркетинговий менеджмент: збірка тестів для поточного контролю
знань для здобувачів освіти другого (магістерського) рівня вищої освіти
спеціальності “Маркетинг”. [Електронне видання] /уклад. Н.Л. Савицька,
М.В. Михайлова. Харків: ДБТУ, 2025
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