
 

 

 

Вищий навчальний заклад  

«НАЦІОНАЛЬНА АКАДЕМІЯ УПРАВЛІННЯ» 

 

СИЛАБУС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Профайлінг споживачів 
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Мова навчання: українська. 

Форми здобуття освіти: очна, заочна. 

Види навчальних занять: лекції, семінарські заняття, консультація.  

Методи навчання: словесний, пояснювально-демонстраційний, метод проблемного 

викладання, репродуктивний та інші відповідно до навчальних занять. 

Оцінювання: поточне, підсумкове.  

 

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 

 

Спеціальні (фахові) компетентності (СК): 

СК3 Здатність до проведення самостійних досліджень та інтерпретації їх результатів 

у сфері маркетингу. 

СК5 Здатність до діагностування маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, 

здійснення маркетингового аналізу та прогнозування. 

СК7 Здатність розробляти і аналізувати маркетингову стратегію ринкового суб’єкта 

та шляхи її реалізації з урахуванням міжфункціональних зв’язків. 

СК9 Здатність здійснювати на належному рівні теоретичні та прикладні дослідження 

у сфері маркетингу. 

 

Програмні результати навчання (ПРН): 

Шифр Зміст 

ПРН1 Знати і вміти застосовувати у практичній діяльності сучасні принципи, 

теорії, методи і практичні прийоми маркетингу. 



 

 

ПРН3 Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати 

його результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових 

рішень в умовах невизначеності. 

ПРН9 Розуміти сутність та особливості застосування маркетингових інструментів у 

процесі прийняття маркетингових рішень. 

ПРН12 Здійснювати діагностування та стратегічне й оперативне управління 

маркетингом задля розробки та реалізації маркетингових стратегій, проектів і 

програм. 

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, питання для 

опитування під час практичних завдань, індивідуальні питання, питання для поточного 

контролю, тести, питання для підсумкового контролю. 

Зміст курсу: Загальні положення профайлінгу. Теоретико-методологічні основи 

профайлінгу. Методи збору та аналізу інформації про споживачів. Інструменти побудови 

профілю споживача. Прикладні аспекти профайлінгу у маркетингу. Етичні та правові аспекти 

профайлінгу. Практичні кейси та тренди.  

Методи навчання на семінарських та практичних заняттях: вербальний метод 

(дискусія, співбесіда тощо); метод візуалізації (презентація, метод ілюстрації (графічний, 

табличний, тощо), метод демонстрацій та інші); робота з навчально-методичною літературою 

(рецензування, підготовка реферату, есе, доповіді тощо); інші методи у сполученні з новітніми 

інформаційними технологіями та комп'ютерними засобами навчання (дистанційні, 

мультимедійні, веб-орієнтовані тощо); кейс-метод (вирішення ситуацій тощо); практичний, 

пошуковий метод. 

Методи оцінювання: для поточного контролю у вигляді усного та письмового 

опитування, фронтального опитування, тестування, написання есе (рефератів), виконання 

індивідуальних та групових проектів, творчих завдань, тощо; для підсумкового контролю 

проведення диференційованого заліку (усна та/або письмова відповідь, тестування, вирішення 

завдань, виконання вправ тощо.). 

Засоби діагностики результатів навчання. Поточний контроль може передбачати 

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

кожною темою. Підсумковий контроль передбачає проведення диференційованого заліку. 

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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