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Опис навчальної дисципліни 

Мета вивчення навча-

льної дисципліни 

Формування у студентів системи теоретичних знань, вмінь та практичних навичок щодо 

застосування мерчандайзингу виробничими/постачальницькими та роздрібними підпри-

ємствами в просуванні товарів до споживачів в місці продажу. 

Тривалість 
5 кредити ЄКТС/150 годин (лекції 20 год., практичні заняття 40 год., самостійна робота 

90 год.) 

Форми та методи на-

вчання 

Лекції та практичні заняття в аудиторії та виїзні, самостійна робота поза розкладом 

Система поточного та 

підсумкового контро-

лю 

Поточний контроль: відвідування занять; захист домашнього завдання; обговорення 

матеріалу занять; виконання навчальних завдань; доповіді з рефератами та їх обговорен-

ня; тестування; поточна модульна робота 

Підсумковий контроль: ПМК 

Базові знання  Знання з дисциплін «Організація торгівлі» 

Мова викладання Українська 

 

Перелік компетентностей, які забезпечує дана навчальна дисципліна, програмні ре-

зультати навчання 

Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 

 використовувати базові знання з торгівлі й умін-

ня критичного мислення, аналізу та синтезу в про-

фесійних цілях (ПР01); 

 застосовувати набуті знання для виявлення, пос-

тановки та вирішення завдань за різних практичних 

ситуацій в торговельній діяльності (ПР02); 

 аналізувати діяльність торговельних підприємств 

(ПР05); 

 вміти працювати в команді, мати навички міжо-

собистісної взаємодії, які дозволяють досягти про-

фесійних цілей. (ПР06); 

 здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних 

джерел (К06); 

 здатність працювати в команді та автономно (К07); 

 навички використання інформаційних та комунікаційних тех-

нологій (К08); 

 навички міжособистісної взаємодії (K12); 

 здатність критично осмислювати теоретичні засади торговель-

ної діяльності (К13); 

 здатність здійснювати діяльність у взаємодії суб’єктів ринко-

вих відносин (К15); 

 здатність застосовувати інноваційні підходи в діяльності тор-

http://www.commerce.puet.edu.ua/


Програмні результати навчання 
Компетентності, якими повинен 

оволодіти здобувач 

 вміти вирішувати професійні завдання з органі-

зації діяльності торговельних структур і 

розв’язувати проблеми у кризових ситуаціях з ура-

хуванням зовнішніх та внутрішніх впливів (ПР 17); 

 демонструвати вміння оцінювання кон’юнктури 

ринків та результатів діяльності торговельних струк-

тур з урахуванням ризиків (ПР20) 

говельних структур  (К16); 

 здатність визначати і виконувати професійні завдання з органі-

зації діяльності торговельних структур (К19); 

 здатність до оцінювання кон'юнктури ринків і результатів дія-

льності у сфері торгівлі з урахуванням ризиків (К22). 

 

Тематичний план навчальної дисципліни 

Назва теми Види робіт 
Завдання самостійної роботи у 

розрізі тем 
Модуль 1. Мерчандайзинг в роздрібній торгівлі 

Тема 1. Основи мерчандай-

зингу. 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; тестування 

Підготувати реферати на теми «Поведінка 

споживачів як основа мерчандайзингу», «Ти-

пологія покупців VALS, її недоліки та перева-

ги», «Мерчандайзинг: історія та сучасний 

розвиток» 

Тема 2. Мерчандайзинг в 

роздрібній торгівлі 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; тестування 

Підготувати презентації на теми «Особливості 

поведінки покупців у торговельному залі. 

Аналіз «холодних» та «гарячих» зон», «Особ-

ливості проектування та розподіл торгових 

площ в торговельному центрі», «Види плану-

вання торговельного залу: як «привести» по-

купця до товару» 

Тема 3. Мерчандайзинг 

продовольчих товарів 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; виконання навчальних завдань; 

завдання самостійної роботи; тестування 

Підготувати презентації на теми: «Особливості 

викладки (продовольча група за вибором)» (на 

прикладі конкретної торгової точки), «Викорис-

тання спеціалізованого обладнання при виклад-

ці продовольчих товарів» (на прикладі конкрет-

ної товарної групи та конкретної торгової точ-

ки) 

Тема 4. Мерчандайзинг 

непродовольчих товарів 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; тестування; 

Підготувати презентації на теми: «Особливос-

ті викладки (непродовольча група за вибо-

ром)» (на прикладі конкретної торгової точки), 

«Заходи щодо стимулювання продажу товарів 

в магазинах, що здійснюють продаж непродо-

вольчих товарів (на власний вибір)», «Викори-

стання «перехресного опилення» (крос-

мерчандайзингу) при продажу непродоволь-

чих товарів в магазинах різних форматів (на 

власний вибір)» 

Тема 5. Використання POS-

матеріалів 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; тестування; 

Провести дослідження на теми «Вплив POS – 

матеріалів на зростання обсягів продажу това-

рів різних груп (на власний вибір)», «Аналіз 

використання POS – матеріалів в магазинах 

різних форматів (на власний вибір)». 

Тема 6. Організація системи 

мерчандайзингу в компанії 

Відвідування занять; захист домашнього 

завдання; обговорення матеріалу занять; 

виконання навчальних завдань; завдання 

самостійної роботи; тестування; 

поточна модульна робота 

Підготувати презентації на теми «Організа-

ційна структура відділу мерчандайзингу та 

посадові інструкції мерчандайзера в роздріб-

ній компанії», «Планування та звітність з мер-

чандайзингу», «Розробка стандарту мерчан-

дайзингу: структура документу, його структу-

ра, основні розділи, технологія розробки та 

впровадження», «Розрахунок та оцінка ефек-

тивності заходів з мерчандайзингу», «Розроб-

ка стандартів відвідування торговельної точки 

мерчандайзером», «Порядок відвідування 

магазину: правила перевірки магазину», «Ма-



Назва теми Види робіт 
Завдання самостійної роботи у 

розрізі тем 
Модуль 1. Мерчандайзинг в роздрібній торгівлі 

ршрутні листи та щоденна звітність мерчан-

дайзера», «Зміст та методика розробки мерча-

ндайзинг-бук в виробничій/постачальницькій 

компанії». 
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Програмне забезпечення навчальної дисципліни 

 Пакет програмних продуктів Microsoft Office.  

 

Політика вивчення навчальної дисципліни та оцінювання 

 Політика щодо термінів виконання та перескладання: завдання, які здаються із порушенням термінів без поважних 

причин, оцінюються на нижчу оцінку (75 % від можливої максимальної кількості балів за вид діяльності). Перескла-

дання модулів відбувається із дозволу провідного викладача за наявності поважних причин (наприклад, лікарняний). 

 Політика щодо академічної доброчесності: списування під час виконання поточних модульних робіт та тестування 

заборонено (в т. ч. із використанням мобільних девайсів). Мобільні пристрої дозволяється використовувати лише під 

час он-лайн тестування та підготовки практичних завдань в процесі заняття. 

 Політика щодо відвідування: 

відвідування занять є обов’язковим компонентом. За об’єктивних причин (наприклад, хвороба, працевлаштування, 

стажування) навчання може відбуватись в он-лайн формі (Moodle) за погодженням із провідним викладачем. 

 Політика зарахування результатів неформальної освіти: http://puet.edu.ua/uk/publichna-informaciya 

 
Оцінювання 

Підсумкова оцінка за вивчення навчальної дисципліни розраховується через поточне оцінювання - ПМК 

Види робіт 
Максимальна 

кількість балів 

Модуль 1 (теми 1-6): відвідування занять (6 балів); виконання навчальних завдань (24 бали); за-

вдання самостійної роботи (20 балів); тестування (30 балів); поточна модульна робота (20 балів) 
100 

Разом 100 

 

Шкала оцінювання здобувачів вищої освіти за результатами вивчення навчальної дисципліни 

Сума балів за всі види 

навчальної діяльності 

Оцінка за шка-

лою ЄКТС 
Оцінка за національною шкалою 

90-100 А Відмінно  

82-89 В Дуже добре  

74-81 С Добре 

64-73 D Задовільно 

60-63 Е Задовільно достатньо 

35-59 FX Незадовільно з можливістю повторного складання 

0-34 F 
Незадовільно з обов’язковим повторним вивченням навча-

льної дисципліни 

 


