
 

Вищий навчальний заклад 

«НАЦІОНАЛЬНА АКАДЕМІЯ УПРАВЛІННЯ» 
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Виробнича практика  
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Мова навчання: українська. 

Форми здобуття освіти: денна, заочна 

Види баз практики: Базами практики для здобувачів вищої освіти ОП «Маркетинг» можуть бути: 

підприємства всіх форм власності, а також державні органи і органи місцевого самоврядування тощо. 

Методи навчання: практико-орієнтоване навчання, проблемно-пошуковий, порівняльного аналізу, 

словесний, пояснювально-демонстраційний, метод проблемного викладання, репродуктивний та інші 

відповідно до навчальних занять. 

Оцінювання: поточне, підсумкове.  

 

Метою освітньої компоненти є: набуття здобувачами практичних навичок аналізу ринку, споживачів, 

конкурентного середовища та маркетингових процесів на базі підприємств, установ і організацій 

різних форм власності. Формування здатності застосовувати теоретичні знання для вирішення 

практичних завдань маркетингової діяльності. 

 

Загальні компетентності (ЗК): 

ЗК1 Здатність приймати обґрунтовані рішення.  

ЗК4 Здатність до адаптації та дії в новій ситуації.  

ЗК5 Навички міжособистісної взаємодії.  

ЗК6 Здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних джерел.  

ЗК7 Здатність виявляти ініціативу та підприємливість.  

ЗК8 Здатність розробляти проекти та управляти ними 

 

Спеціальні (фахові) компетентності (СК): 

СК3 Здатність до проведення самостійних досліджень та інтерпретації їх результатів у сфері 

маркетингу.  

СК4 Здатність застосовувати творчий підхід до роботи за фахом.  

СК5 Здатність до діагностування маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, здійснення 

маркетингового аналізу та прогнозування.  

СК9 Здатність здійснювати на належному рівні теоретичні та прикладні дослідження у сфері 

маркетингу. 

 

 

Програмні результати навчання (ПРН): 

ПРН3  Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати його 



  

результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рішень в умовах 

невизначеності 

ПРН5  Презентувати та обговорювати результати наукових і прикладних досліджень, 

маркетингових проектів державною та іноземною мовами 

ПРН6  Вміти підвищувати ефективність маркетингової діяльності ринкового суб’єкта на 

різних рівнях управління, розробляти проекти у сфері маркетингу та управляти ними 

ПРН7  Вміти формувати і вдосконалювати систему маркетингу ринкового суб’єкта 

ПРН8  Використовувати методи міжособистісної комунікації в ході вирішення колективних 

задач, ведення переговорів, наукових дискусій у сфері маркетингу 

ПРН11  Використовувати методи маркетингового стратегічного аналізу та інтерпретувати його 

результати з метою вдосконалення маркетингової діяльності ринкового суб’єкта 

ПРН12  Здійснювати діагностування та стратегічне й оперативне управління маркетингом 

задля розробки та реалізації маркетингових стратегій, проектів і програм 

ПРН13  Керувати маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта, а також його  підрозділів, 

груп і мереж, визначати критерії та показники її оцінювання 

ПРН15  Збирати необхідні дані з різних джерел, обробляти і аналізувати їх результати із 

застосуванням сучасних методів та спеціалізованого програмного забезпечення 

 

Засоби діагностики успішності навчання: практичні завдання, індивідуальні питання та 

завдання тощо. 

Зміст практики: Ознайомлення з організаційно-економічною характеристикою бази практики, 

аналіз ключових показників діяльності компанії. Дослідження ринкової позиції підприємства: аналіз 

ринку, споживачів, конкурентів та партнерів. Аналіз маркетингової стратегії компанії (цілі, 

сегментація, позиціювання, цінова та комунікаційна політика). Оцінка ефективності маркетингових 

інструментів: реклами, PR, digital-комунікацій, брендингу, просування у соціальних мережах.  

Вивчення організації роботи маркетингового відділу: функціонал, посадові обов’язки, інструменти для 

ухвалення управлінських рішень. Аналіз цифрових інструментів маркетингу: використання CRM-

систем, аналітики Google, інструментів SMM, SEO, контекстної реклами. Оцінка заходів компанії у 

сфері корпоративної соціальної відповідальності та сталого розвитку (маркетинг сталих продуктів, 

green marketing). Виявлення проблем і формування пропозицій щодо покращення маркетингової 

діяльності підприємства.  

Форми роботи здобувачів: аналіз внутрішніх документів підприємства (маркетингові плани, 

звіти, бюджети кампаній); участь у дослідженні споживачів, складанні анкет, аналізі результатів 

опитувань; підготовка маркетингових матеріалів (презентацій, контенту для соцмереж, рекламних 

текстів); складання власних рекомендацій щодо вдосконалення маркетингової стратегії. 

Звітність: Звіт з виробничої практики, який містить характеристику підприємства та його 

ринкової діяльності. Аналіз маркетингових стратегій і застосованих інструментів. Власні пропозиції 

щодо вдосконалення маркетингової діяльності. 

Методи навчання: Практико-орієнтоване навчання, проблемно-пошуковий, порівняльного 

аналізу, словесний, пояснювально-демонстраційний, метод проблемного викладання, репродуктивний 

та інші відповідно до навчальних занять. 

Методи оцінювання: Поточний контроль здійснюється керівниками виробничої практики на 

місцях шляхом повсякденного спостереження за роботою здобувачів вищої освіти  та шляхом 

періодичних перевірок ведення щоденника, матеріалу який зібраний для Звіту з виробничої практики 

(проведення розрахунків, підготовка матеріалів індивідуальних завдань, виконання індивідуальних 

завдань, підготовка звіту тощо). Підсумковий контроль проводиться на заключному етапі виробничої 

практики та передбачає підсумковий контроль - проведення захисту звіту з практики. 

Засоби діагностики результатів навчання. Поточний контроль може передбачати 

застосування широкого спектру форм та методів оцінювання знань, що проводиться за кожним 

напрямом практики. Підсумковий контроль передбачає проведення захисту звіту з практики. 

 

Порядок оцінювання результатів навчання: 

Оцінювання здійснюється за 100 бальною шкалою. 

Поточний контроль та самостійна робота = 60 балів. 

Підсумковий контроль = 40 балів. 
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