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Загальна кількість 

годин – 150 

Рік підготовки 

3-й 

Семестр 

6-й 

Лекції 

24 год. 6 год. 

Практичні 

30 год. 6 год. 

Семінарські 

0 год.  

Лабораторні 

0 год.  

Самостійна робота 

94 год. 136 год. 

Консультації 

2 год. 2 год. 

Вид контролю: екзамен 



1. Мета вивчення навчальної дисципліни 

Метою навчальної дисципліни «Маркетингові дослідження» є 

формування у здобувачів вищої освіти сучасної системи фундаментальних 

поглядів та спеціальних знань щодо маркетингової дослідницької діяльності 

як основи наукових досліджень та методології отримання інформації в цілому. 

Предметом навчальної дисципліни «Маркетингові дослідження» є 

загальні закономірності й процеси, які відбуваються у бізнес-середовищі та на 

різних ринках. 

Основними завданнями навчальної дисципліни «Маркетингові 

дослідження» є: 

– формування у здобувачів вищої освіти сучасного мислення і системних 

знань зі змісту маркетингової дослідницької діяльності ринкових суб’єктів у 

різних сферах та на різних типах ринків; 

– освоєння здобувачами вищої освіти комплексного наукового підходу до 

аналізу маркетингової дослідницької діяльності, уміння поєднувати 

теоретичні знання з практичною діяльністю; 

– набуття здобувачами вищої освіти практичних навичок з використання 

інструментів маркетингу у професійній діяльності (у т.ч. щодо аналізу ринків, 

поведінки споживачів, формування попиту тощо); 

– набуття здобувачами вищої освіти компетентностей, необхідних для 

провадження ефективної маркетингової діяльності. 

У результаті засвоєння навчального матеріалу «Маркетингові 

дослідження» здобувач вищої освіти повинен володіти: 
інтегральною компетентністю: 

ІК. Здатність вирішувати складні спеціалізовані задачі та практичні 

проблеми у сфері маркетингової діяльності або у процесі навчання, що 

передбачає застосування відповідних теорій та методів і характеризується 

комплексністю та невизначеністю умов. 
загальними компетентностями: 

ЗК3. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу. 

ЗК6. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної 

діяльності. 
ЗК7. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 

ЗК8. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні. 

ЗК9. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій. 

ЗК12. Здатність спілкуватися з представниками інших професійних груп 

різного рівня (з експертами з інших галузей знань/видів економічної 

діяльності). 
ЗК13. Здатність працювати в міжнародному контексті. 

 

 

 

 

 

спеціальними (фаховими) компетентностями: 

СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати отримані знання 



предметної області маркетингу. 

СК2. Здатність критично аналізувати й узагальнювати положення 

предметної області сучасного маркетингу. 

СК3. Здатність використовувати теоретичні положення маркетингу для 

інтерпретації та прогнозування явищ і процесів у маркетинговому середовищі. 

СК4. Здатність впроваджувати маркетингову діяльність на основі 

розуміння сутності та змісту теорії маркетингу і функціональних зв'язків між 

її складовими. 

СК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та інструменти 

маркетингу. 

СК6. Здатність проводити маркетингові дослідження у різних сферах 

маркетингової діяльності. 

СК7. Здатність визначати вплив функціональних областей маркетингу на 

результати господарської діяльності ринкових суб’єктів. 

СК8. Здатність розробляти маркетингове забезпечення розвитку бізнесу в 

умовах невизначеності. 

СК9. Здатність використовувати інструментарій маркетингу в 

інноваційної діяльності. 

СК10. Здатність використовувати маркетингові інформаційні системи в 

ухваленні маркетингових рішень і розробляти рекомендації щодо підвищення 

їх ефективності. 

СК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та визначати 

особливості функціонування ринків. 

СК12. Здатність обґрунтовувати, презентувати і впроваджувати 

результати досліджень у сфері маркетингу. 

СК13. Здатність планування і провадження ефективної маркетингової 

діяльності ринкового суб’єкта в крос функціональному розрізі. 

СК14. Здатність пропонувати вдосконалення щодо функцій 

маркетингової діяльності. 

 

2. Передумови для вивчення дисципліни 

Навчальна дисципліна «Маркетингові дослідження» є складовою циклу 

професійної підготовки здобувачів спеціальності 075 Маркетинг освітнього 

рівня «бакалавр», є основою для опанування спеціальних фахових дисциплін, 

що вивчають специфічні особливості сучасної ринкової діяльності. 

Базовими для вивчення курсу «Маркетингові дослідження» є дисципліни: 

«Маркетинг (поглиблений  курс)». 

 

 

 

 

 

 

3. Результати навчання за дисципліною 

Цілями навчання є підготовка фахівців, які володіють сучасним 

ринково-орієнтованим мисленням, теоретичними знаннями і практичними 



навичками, необхідними для розв’язання завдань предметної області; 

формування загальних та фахових компетентностей майбутніх фахівців- 

маркетологів. 

 

ПРН 1 Демонструвати  знання  і розуміння  теоретичних основ та 
принципів провадження маркетингової діяльності. 

ПРН 2 Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на 

основі застосування фундаментальних принципів, теоретичних 
знань і прикладних навичок здійснення маркетингової 

діяльності 

ПРН 3 Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання 
практичних завдань у сфері маркетингу 

ПРН 4 Збирати та аналізувати необхідну інформацію, розраховувати 

економічні та маркетингові показники, обґрунтовувати 

управлінські рішення на основі використання необхідного 
аналітичного й методичного інструментарію. 

ПРН 6 Визначати функціональні області маркетингової діяльності 

ринкового суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, 
розраховувати відповідні показники, які характеризують 

результативність такої діяльності 

ПРН 9 Оцінювати ризики впровадження маркетингової діяльності, 

встановлювати рівень невизначеності маркетингового 

середовища при прийнятті управлінських рішень 

ПРН 11 Демонструвати вміння застосовувати  міждисциплінарний 

підхід та здійснювати  маркетингові функції ринкового 
суб’єкта 



4. Критерії оцінювання результатів навчання 

 

Шкал 

а 

ECTS 

Критерії оцінювання навчальних досягнень здобувачів вищої освіти 

 

 

 

 

А 

Оцінки «відмінно» заслуговує відповідь здобувача вищої освіти, який виявляє 

бездоганні знання матеріалу, повноту аргументації; при цьому також 

враховується активність здобувача вищої освіти на практичних заняттях, 

виконання передбаченого програмою обсягу самостійної роботи. Відповіді на 

теоретичні питання, розв’язання практичних завдань, висловлення власної 

думки стосовно дискусійних питань ґрунтуються на глибокому знанні чинного 
законодавства, теорії та практики інноваційно-інвестиційних процесів. 

 

 

 

В 

Оцінки «дуже добре» заслуговує відповідь здобувача вищої освіти, який 

недостатньо повно та ґрунтовно засвоїв окремі питання робочої програми. 

Здобувач вищої освіти вміє самостійно викласти зміст основних питань 

програми навчальної дисципліни, виконав завдання кожної теми та поточного 

контролю в цілому. Відповіді на питання, розв’язання практичних завдань, 

висловлення  власної  думки  стосовно  дискусійних  питань  переважно 

ґрунтуються на знанні чинного законодавства, теорії та практики інноваційно- 

інвестиційних процесів. 

 

 

С 

Оцінки «добре» заслуговує відповідь здобувача вищої освіти, який недостатньо 

повно та ґрунтовно засвоїв деякі теми робочої програми, не вміє самостійно 

викласти зміст деяких питань програми навчальної дисципліни. Окремі 

завдання кожної теми та поточного контролю в цілому виконав не 
повністю. 

 

 

D 

Оцінки «задовільно» заслуговує відповідь здобувача вищої освіти, який засвоїв 

лише окремі теми робочої програми. Не вміє вільно самостійно викласти зміст 

основних питань навчальної дисципліни, окремі завдання 
кожної теми поточного контролю не виконав. 

 

 

Е 

Оцінки «задовільно» заслуговує відповідь здобувача вищої освіти, який засвоїв 

лише окремі питання навчальної програми. Не вміє достатньо самостійно 

викласти зміст більшості питань програми навчальної дисципліни. 
Виконав лише окремі завдання кожної теми поточного контролю. 

 

 

 

FХ 

Оцінки «незадовільно» заслуговує відповідь, в якій допущені грубі помилки, 

незнання навчального матеріалу в межах програми навчального курсу; в 

розкритті змісту категорій здобувач допускає неправильні відповіді або зовсім 

не відповідає на питання; при цьому також враховується його активність на 

практичних заняттях, виконання передбаченого програмою обсягу самостійної 

роботи. 

 

 

F 

Оцінки «незадовільно» заслуговує відповідь здобувача вищої освіти, який мало 

усвідомлює мету навчально-пізнавальної діяльності, робить спробу знайти 

способи дій, розповісти суть заданого, проте відповідає лише за допомогою 

викладача на рівні «так» чи «ні», може самостійно знайти в підручнику 

відповідь. не засвоїв більшості тем навчальної програми не вміє 
викласти зміст більшості основних питань навчальної дисципліни. Не виконав 

більшості завдань кожної теми поточного контролю в цілому. 



Розподіл балів 

 

   Поточний Контроль 
  Тема контроль* самостійної 
    роботи 

 РОЗДІЛ 1. Тема 1 5 2 
 ТЕОРЕТИЧНІ Тема 2 5 2 
 ОСНОВИ Тема 3 5 2 
 МАРКЕТИНГОВИХ Тема 4 5 2 

Поточний ДОСЛІДЖЕНЬ Тема 5 5 2 
контроль 

 

РОЗДІЛ 2. Тема 6 5 2 
 Тема 7 5 2 ПРАКТИЧНІ 
 АСПЕКТИ Тема 8 5 2 
 МАРКЕТИНГОВИХ Тема 9 5 2 

 ДОСЛІДЖЕНЬ Тема 10 5 7 

Разом  50 25 

Іспит  25  

Загальна сума  100 

*Поточний контроль складається з оцінювання: 

– усної відповіді – 2 бали; 

– виконання тестового завдання – 1 бал; 

– виконання практичних завдань – 2 бали. 

Результати навчання, здобуті у неформальній та / або інформальній освіті 

визначаються в системі формальної освіти у процесі опанування навчальної 

дисципліни в порядку визначеному «Положенням про порядок визнання 

результатів навчання у неформальній та / або інформальній освіті в СумДПУ 

імені А.С. Макаренка». 

 

Шкала оцінювання: національна та ECTS 

 

Сума балів 

за всі види 

навчальної 

діяльності 

 

Оцінка ECTS 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, заліку, курсового проекту 

(роботи), практики 

90 – 100 А відмінно 

82 – 89 В 
добре 

74 – 81 С 

64 – 73 D 
задовільно 

60 – 63 Е 

35 – 59 FX незадовільно з можливістю повторного 
складання 

1 – 34 F незадовільно з обов’язковим повторним 

вивченням дисципліни 

 

 



5. Засоби діагностики результатів навчання 

Важливим елементом навчального процесу при вивченні дисципліни 

«Маркетингові дослідження» є поточний та підсумковий контролі рівня знань 

здобувачів вищої освіти, що свідчить про засвоєння вивченого матеріалу, 

рівень підготовки здобувачів вищої освіти для виконання передбачених 

завдань. 

Контроль знань дозволяє оцінювати та вимірювати здобуті здобувачами 

вищої освіти в процесі навчання знання, уміння та навички, відіграє важливу 

роль у забезпеченні належного рівня підготовки фахівців. 
Об’єктами поточного контролю знань здобувачів вищої освіти є: 

– систематичність роботи на практичних заняттях; 

– активність роботи на лекційних заняттях; 

– виконання практичних завдань; 

– виконання завдань для самостійного опрацювання; 

– підготовка, написання та презентація індивідуальних завдань. 

Поточний контроль здійснюється шляхом опитування здобувачів вищої 

освіти, прийняття виконаних завдань та робіт на практичних заняттях, 

обговорення доповідей (виступів) за темами практичних занять та рефератами. 

Контроль самостійної роботи здобувачів вищої освіти з дисципліни 

передбачається на основі перевірки завдань, що самостійно виконуються 

здобувачами вищої освіти. 

Підсумковий контроль здійснюється у формі іспиту в обсязі 

навчального матеріалу, визначеного навчальною програмою, і в терміни, 

встановлені навчальним планом. 



6. Програма навчальної дисципліни 

6.1. Інформаційний зміст навчальної дисципліни 

РОЗДІЛ 1. 

ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ МАРКЕТИНГОВИХ ДОСЛІДЖЕНЬ 

ТЕМА 1. МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ ЯК ФУНКЦІЯ 

МАРКЕТИНГУ 

Структура, цілі та завдання курсу "Маркетингові дослідження", його 

взаємозв'язок з іншими курсами. 

Сутність маркетингових досліджень. Предмет, мета і задачі 

маркетингових досліджень. Маркетингові дослідження як один з видів послуг. 

Інформація – головний ресурс маркетингового дослідження. Тенденції в сфері 

маркетингових досліджень 

Види маркетингових досліджень. Класифікація маркетингових 

досліджень. Напрями і об’єкти маркетингових досліджень. Характеристика 

основних типів маркетингових досліджень. Суб’єкти маркетингових 

досліджень. 

 
ТЕМА 2. КАБІНЕТНІ ДОСЛІДЖЕННЯ 

Загальне призначення кабінетних досліджень. Співставлення первинної і 

вторинної інформації. Класифікація вторинної інформації. Опубліковані 

вторинні дані. Комп’ютерні бази даних. 

Синдикативна інформація та її використання в маркетингових 

дослідженнях. Синдикатні джерела вторинних даних. Критерії оцінки 

вторинної інформації. 

ТЕМА 3. ДЕСКРИПТИВНІ МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ: 

ОПИТУВАННЯ І СПОСТЕРЕЖЕННЯ 

Кількісні дані в маркетингових дослідженнях. 

Методи опитування. 

Сутність, переваги та недоліки спостереження. 

ТЕМА 4. ПРИЧИННО-НАСЛІДКОВЕ МАРКЕТИНГОВЕ 

ДОСЛІДЖЕННЯ: ЕКСПЕРИМЕНТ 

Експеримент: визначення, сутність. Достовірність експерименту. 

Експерименти в ринкових і лабораторних умовах. 

Пробний маркетинг як різновид експерименту. 

 

ТЕМА 5. МЕТОДИ ЗБОРУ ДАНИХ В МАРКЕТИНГОВИХ 

ДОСЛІДЖЕННЯХ 

Процедура і проблеми маркетингових досліджень. Етапи процесу 

маркетингових досліджень. 
Методи проведення маркетингових досліджень і їх вибір. 



Розробка плану вибіркового дослідження. Реалізація програми 

маркетингових досліджень. 

Організація польових робіт. Контроль і оцінка роботи польового 

персоналу. 

 
РОЗДІЛ 2. 

ПРАКТИЧНІ АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВИХ ДОСЛІДЖЕНЬ 

ТЕМА 6. ПЛАНУВАННЯ І ФОРМУВАННЯ ВИБІРКИ 

Основні поняття. Етапи формування вибірки. Методи формування 

вибірки. 

 
ТЕМА 7. МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ РИНКУ 

Напрямки дослідження ринку. Аналіз і оцінка привабливості ринку. 

Кон’юнктура ринку: сутність, елементи досліджень, показники. 

Прогнозування розвитку ринку. Прогнозні дослідження збуту: сутність, 

чинники, некількісні показники. 

 

ТЕМА 8. МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ КОНКУРЕНЦІЇ ТА 

КОНКУРЕНТІВ 

Процес дослідження конкурентів. Розробка профілю діяльності і профілю 

полярності підприємства. Оцінка конкурентоспроможності 

ТЕМА 9. ДОСЛІДЖЕННЯ ПОВЕДІНКИ СПОЖИВАЧІВ 

Напрямки та зміст вивчення споживачів. Вивчення потреб споживача. 

Типологія споживачів. Аналіз і прогнозування попиту. Моделювання 

поведінки споживачів 

 

ТЕМА 10. ОРГАНІЗАЦІЙНІ АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВИХ 

ДОСЛІДЖЕНЬ 

Процес маркетингового дослідження. Варіанти організації досліджень. 

Готові звіти. Маркетингові дослідження власними силами компанії. Вибір 

дослідницької компанії. Пропозиція і технічне завдання на проведення 

дослідження. Вартість маркетингового дослідження. Оцінка результатів 

маркетингових досліджень. Помилки в організації маркетингових досліджень. 

Особливості організації маркетингових досліджень в умовах війни. 



6.2. Структура та обсяг навчальної дисципліни 

 

 

 

 

Назви розділів і тем 

Кількість годин 

Денна форма Заочна форма 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ МАРКЕТИНГОВИХ ДОСЛІДЖЕНЬ 

Тема 1. МАРКЕТИНГОВІ 

ДОСЛІДЖЕННЯ ЯК ФУНКЦІЯ 

МАРКЕТИНГУ 

14 2 2   10 14     14 

Тема 2. КАБІНЕТНІ 

ДОСЛІДЖЕННЯ 

14 2 2   10 14     14 

Тема 3. Дескриптивні 

маркетингові дослідження: 

опитування і спостереження 

14 2 2   10 14     14 

Тема 4. Причинно-наслідкове 

маркетингове дослідження: 

експеримент 

14 2 2   10 14     14 

Тема 5. Методи збору даних в 
маркетингових дослідженнях 

14 2 2   10 16 1 1   14 

РОЗДІЛ 2. ПРАКТИЧНІ АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВИХ ДОСЛІДЖЕНЬ 

Тема 6. Планування і 
формування вибірки 

18 4 4   10 18 1 1  2 14 

Тема 7. Маркетингові 
дослідження ринку 

18 4 4   10 16 1 1   14 

Тема 8. Маркетингові 

дослідження конкуренції та 

конкурентів 

16 2 4   10 16 1 1   14 

Тема 9. Дослідження 
поведінки споживачів 

16 2 4   10 16 1 1   14 

Тема 10. ОРГАНІЗАЦІЙНІ 

АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВИХ 

ДОСЛІДЖЕНЬ 

12 2 4  2 4 12 1 1   10 

Усього годин 150 24 30  2 94 150 6 6  2 136 



Теми практичних (семінарських) занять 

 

№ 

з/п 

Назва теми Кількість годин 

Денна 
форма 

Заочна 
форма 

РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ МАРКЕТИНГОВИХ ДОСЛІДЖЕНЬ 

1 МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ ЯК ФУНКЦІЯ 

МАРКЕТИНГУ 

2  

2 КАБІНЕТНІ ДОСЛІДЖЕННЯ 2  

3 Дескриптивні маркетингові дослідження: 

опитування і спостереження 

2  

4 Причинно-наслідкове маркетингове дослідження: 
експеримент 

2  

5 Методи збору даних в маркетингових 
дослідженнях 

2 1 

РОЗДІЛ 2. ПРАКТИЧНІ АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВИХ ДОСЛІДЖЕНЬ 

6 Планування і формування вибірки 4 1 

7 Маркетингові дослідження ринку 4 1 

8 Маркетингові дослідження конкуренції та 
конкурентів 

4 1 

9 Дослідження поведінки споживачів 4 1 

10 ОРГАНІЗАЦІЙНІ АСПЕКТИ МАРКЕТИНГОВИХ 

ДОСЛІДЖЕНЬ 

4 1 

 Разом 30 6 
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