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В процесі вивчення освітнього компонента у здобувачів вищої освіти сформуються навички 

та вміння з планування торговельного залу, ефективного розміщення продукції та обладнання, 

розробки дієвих рекламних матеріалів, позиціонування товару з урахуванням психологічних 

особливостей покупців; вироблення практичних навичок для ефективних продажів у стартапах, 

товарних компаніях та компаніях сфери послуг. 

 

Передумови для вивчення освітнього компонента: є набуття теоретичних знань та 

практичних навичок за такими освітніми компонентами: Менеджмент, Поведінка споживачів, 

Теорія організацій, Маркетинг, Соціальна відповідальність та етика, Економічний аналіз, 

Товарознавство, Маркетингові дослідження, Маркетингова політика комунікацій, Маркетингова 

товарна політика, Інтернет-маркетинг, Логістика, Маркетингова цінова політика, Управліня 

інноваціями. 

 

Програмні результати навчання: 

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

маркетингу. 

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 провадження маркетингової діяльності, встановлювати рівень 

невизначеності маркетингового середовища при прийнятті управлінських рішень. 

 

Диференційовані програмні результати навчання:   

знати: 

 сутність і роль мерчандайзингу в торгівельному підприємстві; 

mailto:sakun.anna@odaba.edu.ua


 основні правила викладки товарів в торговельному залі з позицій мерчандайзингу; 

 основні види і правила розміщення рекламних засобів; 

 організацію внутрішнього простору торговельного закладу; 

 місце неворкінгу у продажах;  

володіти: 

 особливостями реклами в торговельному закладі; 

 майстерністю презентації продукту та самопрезентації; 

 мерчандайзинговими підходами до формування та управління асортиментом товарів; 

 системою викладки товарів на основі технологій мерчандайзингу;  

вміти:  

 визначати психологічні характеристики особи, а також основні правила та принципи 

мерчандайзингу; 

 опанувати основні особливості планування внутрішнього простору торговельного 

закладу; 

 розрізняти різні види торговельного обладнання, а також знати особливості його 

розміщення в торговельному залі; 

 розрізняти різні види торговельного обладнання, а також знати особливості його 

розміщення в торговельному залі; 

 правильно створювати привабливий імідж торговельного залу, правильно визначати 

чуттєві складові атмосфери торговельного закладу; 

 правильно визначати особливості просування різних груп товарів в торговельному залі; 

 визначити особливості організації мерчандайзингу в торговельному залі. 

 

Тематичний план 

Тема 1 Суть і значення мерчандайзингу в управлінні продажами. 

Тема 2 Презентація продукту та самопрезентація. 

Тема 3 Організація внутрішнього простору торговельного закладу. 

Тема 4 Види та розміщення торговельного обладнання. 

Тема 5 Мерчандайзингові підходи до формування та управління асортиментом товарів. 

Тема 6 Викладка товарів на основі технологій мерчандайзингу. 

Тема 7 Реклама як інструмент мерчандайзингу. 

Тема 8 Формування атмосфери торговельного закладу. 

Тема 9 Особливості мерчандайзингу окремих груп товарів. 

Тема 10 Місце неворкінгу у продажах. 

 

Критерії оцінювання та засоби діагностики 

Мінімальний та максимальний рівень оцінювання щодо отримання «екзамену» за освітнім 

компонентом «Управління продажами та мерчандайзинг» складає від 60 балів до 100 балів. 

 

За освітнім компонентом передбачено виконання розрахунково-графічної роботи. 

Розрахунково-графічна робота є підсумковою самостійною роботою з освітнього компонента 

«Управління продажами та мерчандайзинг» і свідчить про засвоєння студентом необхідного 

обсягу знань з зазначеного освітнього компонента, вміння працювати з інформаційними 

джерелами. Розрахунково-графічна робота складається з двох частин: теоретичної та практичної.  

 

Семестровий контроль проводиться у формі екзамену.  

Загальна семестрова оцінка є сумою балів двох складових: 

1) поточного контролю протягом семестру шляхом накопичення балів: оцінювання засвоєння 

теоретичного (лекційного) матеріалу, виконання практичних робіт та індивідуального завдання 

(розрахунково-графічна робота), письмового контролю на практичних заняттях та лекціях, 

виступів, доповідей, автоматизованого тестування - разом 60 балів; 



2) підсумкового контролю під час екзаменаційної сесії (екзамен) - кількість балів від 24 до 40 

балів. Екзамен проводиться у формі автоматизованого тестування на освітній платформі MOODLE 

ОДАБА. 
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