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ОПИС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

«Мерчендайзинг» є вибірковою компонентою ОПП. 

Загальний обсяг дисципліни 150 год.: лекції - 26 год.; практичні заняття 

- 24 год., самостійна робота - 100 год. 

Формат проведення: лекції, практичні заняття, семінарські заняття, 

консультації. Підсумковий контроль – залік. 

 

ПРЕРЕКВІЗІТИ І ПОСТРЕКВІЗИТИ НАВЧАЛЬНОЇ 

ДИСЦИПЛІНИ 

При вивченні даної дисципліни використовуються знання, отримані з 

таких дисциплін (пререквізитів): «Управління продажами», «Логістика», 

«Інтернет-маркетинг». 

Основні положення навчальної дисципліни мають застосовуватися при 

вивченні таких дисциплін (постреквізитів): «Комерційна діяльність 

посередницьких підприємств». 

 

 

ХАРАКТЕРИСТИКА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Призначення навчальної дисципліни 

 
Курс «Мерчендайзинг» відноситься до циклу дисциплін, що формує 

профіль майбутнього магістра, озброюючи його основами теорії та практики 
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управління товарними запасами, ефективною викладкою та представленням 

товарів у торговельній точці  

Мета вивчення навчальної дисципліни 

 

Вивчити поняття, основні інструменти та правила мерчандайзингу; 

Аналізувати технологічне планування торговельної зали та основні принципи 

зонування магазину з метою формування руху покупців; Розуміти принципи 

розміщення товарних груп, види та критерії викладення товарів у 

торговельному закладі; Знати підходи щодо організації комплексу 

просування товарів у торговельному закладі; Вивчити номенклатуру і 

розміщення POS-матеріалів. Знати основні підходи щодо організації роботи 

мерчандайзера. 

 

Завдання вивчення дисципліни 

 

Основне завдання курсу набуття практичних навичок для самостійного 

здійснення необхідних робіт щодо планування зовнішнього вигляду магазину 

та прилеглої території, а також внутрішнього простору та викладки товарів у 

торговому залі. 

У результаті вивчення навчальної дисципліни здобувач повинен 

сформувати такі програмні компетентності: 

Інтегральна компетентність: Здатність вирішувати складні 

спеціалізовані задачі та практичні проблеми у галузі маркетингової 

діяльності або у процесі навчання, що передбачає застосування певних теорій 

та методів маркетингу і характеризується комплексністю та невизначеністю 

умов. 

Загальні компетентності:  

ЗК4. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями.  

ЗК5. Визначеність і наполегливість щодо поставлених завдань і взятих 

обов’язків. 

Фахові компетентності:  

СК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та визначати 

особливості функціонування ринків. 

Програмні результати: 

Р18. Демонструвати відповідальність у ставленні до моральних, 

культурних, наукових цінностей і досягнень суспільства у професійній 

маркетинговій діяльності. 

Також вивчення даної компоненти формує у студентів вищої освіти ряд 

соціальних навичок (soft skills): комунікативність (реалізується через: метод 

роботи в парах та групах, метод самопрезентації), робота в команді 

(реалізується через: метод проектів), лідерські навички (реалізується через: 

робота в групах, метод проектів, метод самопрезентації). 
 

 

 



План вивчення навчальної дисципліни 

№ 

з/п 
Назви теми 

Форми організації 

навчання та 

кількість годин 

Самості

йна 

робота, 

кількість 

годин 
лекційні 

заняття 

практичні 

заняття 

1 Тема 1. Роль мерчандайзингу в торговельній 

діяльності підприємства 

4 4 10 

2 Тема 2. Сутність, значення та функції роздрібної 

торгівлі. Основні напрями розвитку і розміщення 

об’єктів торговельної мережі 

2 2 10 

3 Тема 3. Професійний мерчандайзинг у комерційній 

діяльності підприємств 

2 2 10 

4 Тема 4. Інструменти та правила мерчандайзингу 2 2 10 

5 Тема 5. Реалізація першого рівня концепції 

мерчандайзингу: зовнішній вигляд магазину та 

прилеглої території. Вітринистика 

2 2 10 

6 Тема 6. Реалізація другого рівня концепції 

мерчандайзингу: організація внутрішнього 

простору закладу 

2 2 10 

7 Тема 7.  Реалізація третього рівня концепції 

мерчандайзингу: викладка товарів 

2 2 10 

8 Тема 8. ATL та BTL в сучасній системі 

мерчендайзингу 

2 2 10 

9 Тема 9. Стимулювання збуту в торгових об’єктах 2 2 5 

10 Тема 10. Атмосфера магазину 2 2 5 

11 Тема 11. Організація інформаційно-рекламної 

роботи в торгівлі.  

2 2 5 

12 Тема 12. Організація роботи мерчендайзера 2 - 5 

Разом  26 24 100 

 

Самостійна робота студента (СРС) — це форма організації 

навчального процесу, при якій заплановані завдання виконуються студентом 

без безпосередньої участі викладача. СРС є основним засобом оволодіння 

навчальним матеріалом у час, вільний від обов'язкових навчальних занять.  

Мета самостійної роботи студентів: розвиток творчих здібностей та 

активізацій розумової діяльності студентів; формування в студентів потреби 

безперервного самостійного поповнення знань; здобуття студентом глибокої 

системи знань як ознаки міцності знань; самостійна робота студентів як 

результат морально-вольових зусиль. 

Методичне керівництво самостійною роботою студента з дисципліни 

«Мерчендайзинг» здійснює викладач.  

Метою СРС є засвоєння навчальної програми в повному обсязі та 

послідовне формування у студентів самостійності як риси характеру, що 

відіграє суттєву роль у підготовці сучасного фахівця вищої кваліфікації.  

В ході самостійної роботи студент має перетворитися в активного 

учасника навчального процесу, набути здатність самостійного оволодіння 



теоретичними і практичними компетенціями, вільно орієнтуватися в 

інформаційному просторі. 

 

Основні види самостійної роботи здобувача 

 

№  Вид самостійної роботи Години Терміни 

виконання 

Форма та метод 

контролю 

1 Самостійна робота з 

метою підготовки до 

поточних аудиторних 

занять 

30 щотижнево Усне та письмове 

опитування 

2 Аналіз конкретної 

виробничої ситуації та 

підготовка аналітичної 

записки (Case Study) 

30 2 рази на 

семестр 

Усне та письмове 

опитування 

3 Виконання 

індивідуальних 

навчально-дослідних 

завдань з доповіддю та  

презентацією  за заданою 

проблемною тематикою 

20 2 рази на 

семестр 

Виступ в аудиторії з 

презентацією, усний 

захист, дискусія в 

групі на тему 

презентації 

4 Підготовка до 

модульного контролю та 

іспиту 

20 3 рази на 

семестр 

Тестування у системі 

Сократ 

Разом 100   

 

Список основної та додаткової літератури 
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1. Григоренко Т. М. Класифікація видів мерчандайзингу. Бізнес 

Інформ. 2020. № 5. С. 511-515. URL: http://nbuv.gov.ua/UJRN/binf_2020_5_70. 

2. Данкеєва О. М. Аналіз перцепції споживачами простору 

мерчандайзингу в роздрібних торговельних мережах. Вісник Одеського 

національного університету. Серія : Економіка. 2018. Т. 23, Вип. 1. С. 55-58. 

- URL: http://nbuv.gov.ua/UJRN/Vonu_econ_2018_23_1_13. 

3. Заячковська Г. А. Візуальний мерчандайзинг як засіб впливу на 

поведінку споживачів. Вісник Хмельницького національного університету. 

Економічні науки. 2019. № 6(1). С. 69-74. URL: 

http://nbuv.gov.ua/UJRN/Vchnu_ekon_2019_6(1)__15. 

4. Мазаракі А. А. Мерчандайзинг : навч. посіб. для студентів ВНЗ. 
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мерчандайзингу для формування купівельної лояльності. Вісник економіки 

транспорту і промисловості. 2018. № 62. С. 342-348. URL: 

http://nbuv.gov.ua/UJRN/Vetp_2018_62_46. 
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6. Розумей С. Б. Візуальний мерчандайзинг (вітриністика) як засіб 

просування товару. Бізнес-навігатор. 2018. Вип. 2-2. С. 47-51. URL: 

http://nbuv.gov.ua/UJRN/bnav_2018_2-2_11. 

7. Селезньова О. О. Вплив візуального мерчандайзингу на 

формування лояльності клієнтів. Маркетинг і цифрові технології. 2020. Т. 4, 

№ 3. С. 44-54. URL: http://nbuv.gov.ua/UJRN/mardigt_2020_4_3_8. 

8. Соломянюк Н. Н. Візуальний мерчандайзинг як інструмент 

управління роздрібним продажем. Формування ринкових відносин в Україні.  

2018. № 12. С. 56-64. URL: http://nbuv.gov.ua/UJRN/frvu_2018_12_8. 

9. Шалева О. І. Мерчандайзингові технології стимулювання 

імпульсних покупок у роздрібній торгівлі. Підприємництво і торгівля. 2018. 

Вип. 23. С. 144-149. URL: http://nbuv.gov.ua/UJRN/Torg_2018_23_26. 

10. Шимко О. В. Мерчандайзинг у системі управління торговельним 

підприємством. Бізнес Інформ. 2020. № 1. С. 383-390. URL: 

http://nbuv.gov.ua/UJRN/binf_2020_1_50 

 

Додаткова 

 

 

1. Dontsova O. S. Role of forensic merchandising in consumer 
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2. Petrova I. A. Features of professional competency formation of 

forensic merchandising expert. Theory and practice of forensic science and 

criminalistics. 2020. Iss. 21. С. 165-178.  

3. Балджи М.Д., Допіра І.А., Однолько В.О. Економіка та 

організація торгівлі: навчальний посібник. Київ: Кондор-видавництво, 2017. 

368 с. URL: http://dspace.oneu.edu.ua/jspui/bitstream 

4. Внутрішня торгівля України : монографія / А.А. Мазаракі, В.Д. 

Лагутін, А.Г. Герасименко; за заг. ред. д-ра екон. наук, проф. А.А. Мазаракі. 

Київ: Київ. нац. торг.-екон. ун-т, 2016. 864 с. URL: 

https://knute.edu.ua/file/MjExMzA=/508cf1120fbd640bbc5337b81b163898.pdf 

5. Головня О. М. Виставково-ярмаркова діяльність як інтеграційний 

інструмент реалізації інтересів АПК. Проблеми економіки. 2022. №1 (51). C. 

20–25. 

6. Мазур Н. А. Економіка торговельного підприємства : навч. 

посібник. Чернівці: Чернівец. нац. ун-т ім. Ю. Федьковича, 2020. 192 с. URL: 

http://elar.kpnu.edu.ua:8081/xmlui/bitstream/handle/123456789/3444/Ekonomika-

torhovelnoho-pidpryiemstva.pdf?sequence=1&isAllowed=y 

7. Паламаренко Я.В. Дослідження ефективності роздрібної торгівлі 

та стратегічні напрями її удосконалення. Інвестиції: практика та досвід. 

2021. № 24. С. 44-56. DOI: 10.32702/2306-6814.2021.24.44 

8. Писар Н. Б. Методологічні засади мерчендайзингу в системі 

управління збутом. Міжнародний науковий журнал "Інтернаука". Серія : 

Економічні науки. 2021. № 6(2). С. 46-53.  
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9. Світлична А. В., Дем’яненко Н. В., Кучеренко Ю. О. Шляхи 

підвищення якості торговельного обслуговування споживачів книгарні. 

Інфраструктура ринку. 2019. Вип. 35. С. 273-277.  
 

Контроль і оцінка результатів навчання 

 

У кінці семестру, здобувач вищої освіти може набрати до 60% 

підсумкової оцінки за виконання всіх видів робіт, що виконуються протягом 

семестру, до 10% за показники наукової, інноваційної, навчальної, виховної 

роботи та студентської активності і до 30% підсумкової оцінки – за 

результатами підсумкового контролю. 

 
 Вид навчальної діяльності  Бали 

Атестація 1 

1 Уважність на лекціях, наявність конспективних записів  6 

2 Участь у роботі на практичних заняттях 6 

3 Аналіз конкретної виробничої ситуації та підготовка 

аналітичної записки (Case Study) 

6 

4 Виконання контрольних робіт, тестування 6 

5 Виконання індивідуальних навчально-дослідних завдань з 

доповіддю та  презентацією  за заданою проблемною 

тематикою 

6 

 Всього за атестацію 1 30 

 Атестація 2  

6 Уважність на лекціях, наявність конспективних записів 6 

7 Участь у роботі на практичних заняттях 6 

8 Аналіз конкретної виробничої ситуації та підготовка 

аналітичної записки (Case Study) 

6 

9 Виконання контрольих робіт, тестування 6 

10 Виконання індивідуальних навчально-дослідних завдань з 

доповіддю та  презентацією  за заданою проблемною 

тематикою 

6 

 Всього за атестацію 2  30 

 Показники наукової, інноваційної, навчальної, виховної 

роботи та студентської активності 
10 

 Підсумкове тестування 30 

 Разом 100 

 

Шкала оцінки знань здобувача 

Сума балів за всі види 

навчальної діяльності 

Оцінка 

ECTS 

Оцінка за національною шкалою  

для екзамену 

90 – 100 А відмінно   

82-89 В 
добре  

75-81 С 

66-74 D 
задовільно  

60-65 Е  



35-59 FX 
незадовільно з можливістю  

повторного складання 

0-34 F 
незадовільно з обов’язковим  

повторним вивченням дисципліни 

 

Якщо здобувач упродовж семестру за підсумками контрольних заходів 

набрав (отримав) менше половини максимальної оцінки з навчальної 

дисципліни (менше 35 балів), то він не допускається до заліку чи екзамену. 

Крім того, обов’язковим при мінімальній кількості балів за підсумками 

контрольних заходів є виконання індивідуальної творчої роботи 

(презентації).  

Програма навчальної дисципліни передбачає врахування результатів 

неформальної та інформальної освіти при наявності підтверджуючих 

документів як окремі кредити вивчення навчальних дисциплін. 

 

Критерії поточного оцінювання знань здобувачів вищої освіти 

Участь у дискусіях на 

лекційних та 

практичних заняттях, 

виконання 

контрольних робіт, 

індивідуальні та 

групові творчі 

завдання, тестування 

Критерії оцінювання 

90-100% 

В повному обсязі володіє навчальним матеріалом, вільно 

самостійно та аргументовано його викладає під час усних 

виступів та письмових відповідей, глибоко та всебічно 

розкриває зміст теоретичних питань та практичних завдань, 

використовуючи при цьому обов’язкову та додаткову 

літературу. Правильно вирішив усі тестові завдання. 

73-89% 

Достатньо повно володіє навчальним матеріалом, 

обґрунтовано його викладає під час усних виступів та 

письмових відповідей, в основному розкриває зміст 

теоретичних питань та практичних завдань, використовуючи 

при цьому обов’язкову літературу. Але при викладанні деяких 

питань не вистачає достатньої глибини та аргументації,  

допускаються  при  цьому  окремі  несуттєві неточності та 

незначні помилки. Правильно вирішив більшість тестових 

завдань. 

55-72% 

В цілому володіє навчальним матеріалом викладає його 

основний зміст під час усних виступів та письмових 

відповідей, але без глибокого всебічного аналізу, 

обґрунтування та аргументації, без використання необхідної 

літератури допускаючи при цьому окремі суттєві неточності та 

помилки. Правильно вирішив половину тестових завдань. 

35-54% Не в повному обсязі володіє навчальним матеріалом. 



Фрагментарно, поверхово (без аргументації та обґрунтування) 

викладає його під час усних виступів та письмових відповідей, 

недостатньо розкриває зміст теоретичних питань та 

практичних завдань, допускаючи при цьому суттєві 

неточності, правильно вирішив меншість тестових завдань. 

15-34% 

Частково володіє навчальним матеріалом не в змозі викласти 

зміст більшості питань теми під час усних виступів та 

письмових відповідей, допускаючи при цьому суттєві 

помилки. Правильно вирішив окремі тестові завдання. 

0-15% 

Не володіє навчальним матеріалом та не в змозі його викласти, 

не розуміє змісту теоретичних питань та практичних завдань. 

Не вирішив жодного тестового завдання. 
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