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ВСТУП 

 
Програма навчальної дисципліни «Менеджмент продажів» складена відпо-

відно до освітньо-професійної програми підготовки  
        перший (бакалаврський) рівень вищої освіти 
(назва рівня вищої освіти, освітньо-кваліфікаційного рівня) 
 
спеціальність 073 Менеджмент                                                                              . 
освітні програми Менеджмент організацій; Менеджмент бізнес-процесів 

 
1. Опис навчальної дисципліни 

 
1.1. Мета викладання навчальної дисципліни 
Основною метою викладання навчальної дисципліни «Менеджмент про-

дажів» є формування системи теоретичних і практичних знань, навичок у сфері 
управління продажами.  

 
1.2. Основні завдання вивчення дисципліни 
Основними завданнями вивчення дисципліни є  
- ознайомлення студентів з ключовими теоретичними і практичними 

питаннями організації продажів, інструментарієм управління продажами та його 
нормативно правовим забезпеченням; 

- ознайомлення з основними напрямами та принципами процесу продажів; 
- ознайомлення студентів з характеристиками основних форм і видів 

продажів; 
- формування у студентів навичок з питання аналізу ефективності 

продажів; 
- набуття студентами практичних навичок з питань присвячених продажам, 

ведення переговорів, маркетингу продажів та формування стратегії 
стимулювання продажів. 
 

1.3. Кількість кредитів:  
денна форма навчання  – 4; 

             заочна (дистанційна) форма навчання – 4 
 

1.4. Загальна кількість годин:  
денна форма навчання – 120 год.;  
заочна (дистанційна) форма навчання  – 120 год. 

 
 
 



 
1.5. Характеристика навчальної дисципліни 

За вибором  
Денна форма навчання Заочна (дистанційна) форма навчання 

Рік підготовки 
3-й 3-й 

Семестр 
5-й 5-й 

Лекції 
32 год. 4 год. 

Практичні, семінарські заняття 
32 год. 6 год. 

Лабораторні заняття 
Не заплановано Не заплановано 

Самостійна робота 
           56 год. 110 год. 

У тому числі індивідуальні завдання  
10 год.                  10 год.  

 
1.6. Перелік компетентностей, що формує дана дисципліна: 
Загальні компетентності:  

ЗК 3. Здатність до абстрактного мислення, аналізу, синтезу. 
ЗК 6. Здатність спілкуватися державною мовою як усно, так іписьмово. 
ЗК 8. Навички використання інформаційних і комунікаційних 
технологій.  
ЗК 15. Здатність міркувати на основі етичних міркувань (мотивів). 

Фахові компетентності: 
ФК 6. Здатність діяти соціально і свідомо.  
ФК 16. Здатність організовувати та забезпечувати функціонування системи 
обліку та оцінювання витрат організації. 

 
1.7. Заплановані результати навчання 

ПРН 11. Демонструвати навички аналізу ситуації та здійснення комунікації у 
різних сферах діяльності організації. 
ПРН 12. Оцінювати правові, соціальні та економічні наслідки функціонування 
організації. 

 
1.8. Пререквізити: дисципліни, що передують вивченню «менеджмент 

продажів»: менеджмент, економіка суб’єктів господарювання, маркетинг, бізнес-
комунікації, правознавство, європейська інтеграція, крос-культурний 
менеджмент.  



 
2. Тематичний план навчальної дисципліни 

Тема 1. Теоретична сутність продажів та сучасний ринок. 
Вивчення історичних аспектів виникнення ринку, сучасне визначення ринку, 

види ринків. Теоретичні аспекти становлення та функціонування ринку. 
Характеристика функцій, через які проявляється дія ринку. Класифікація ринків 
за видами. 

 
Тема 2. Процес продажів та побудова системи продажів  
Основні кроки, необхідні для створення відділу продажів, який приноситиме 

стабільні результати. Від початкового аналізу бізнесу і визначення специфіки 
роботи до впровадження періоду адаптації для нових співробітників та система-
тичного контролю за виконанням планів.  

 
Тема 3. Види продажів за сегментами ринку  
Що таке сегментація ринку. Сегментування ринку: переваги та недоліки. Типи 

сегментації ринку за споживачами. Етапи проведення сегментації ринку. Розроб-
ка маркетингових стратегій на основі сегментації. Вартість та рентабельність се-
гментації ринку. Приклади використання сегментації. Як визначали цільову ау-
диторію бренду. Поширені помилки та виклики у сегментації ринку. 

 
Тема 4. Особливості продажу за видами товару 
Нормативна база. Загальна інформація. Публічна пропозиція укладання дого-

вір. Надання покупцеві інформації про товар. Види договорів роздрібної купівлі-
продажу. Договір з умовою про прийняття покупцем товару у встановлений 
строк. Договір купівлі-продажу товару за зразком. Договір роздрібної купівлі-
продажу. Оплата товару та обмін товару. Права покупця у разі продажу йому то-
вару неналежної якості. 

 
Тема 5.  Відділ продажів та показники ефективності. 
Визначення економічних показників виробництва. Реалізація розрахунків на 

основі даних, що виходять автоматичним шляхом. Необхідність розрахунків KPI 
у темпі з виробництвом. Створення системи мотивації персоналу через KPI ви-
робництва. 

 
Тема 6. Типи клієнтів, особливості побудови системи управляння прода-

жами. 
Сегментація груп клієнтів. Критерії сегментування клієнтської бази. Учасники 
основних сегментів та категорії відповідно до: життєвого циклу – від етапу зна-
йомства з компанією до рівня довгострокового лояльного клієнта; активності – 
продажі, перегляди – будь-які дії або їх відсутність; продукту чи послуги, якими 
користується споживач; основних характеристик – стати, мова, розташування 
тощо; джерела залучення клієнтів. 
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https://wiki.legalaid.gov.ua/index.php/%D0%A0%D0%BE%D0%B7%D0%B4%D1%80%D1%96%D0%B1%D0%BD%D0%B0_%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%96%D0%B2%D0%BB%D1%8F-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6#%D0%9E%D0%BF%D0%BB%D0%B0%D1%82%D0%B0_%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80%D1%83
https://wiki.legalaid.gov.ua/index.php/%D0%A0%D0%BE%D0%B7%D0%B4%D1%80%D1%96%D0%B1%D0%BD%D0%B0_%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%96%D0%B2%D0%BB%D1%8F-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6#%D0%9E%D0%B1%D0%BC%D1%96%D0%BD_%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80%D1%83
https://wiki.legalaid.gov.ua/index.php/%D0%A0%D0%BE%D0%B7%D0%B4%D1%80%D1%96%D0%B1%D0%BD%D0%B0_%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%96%D0%B2%D0%BB%D1%8F-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6#%D0%9F%D1%80%D0%B0%D0%B2%D0%B0_%D0%BF%D0%BE%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%86%D1%8F_%D1%83_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D1%96_%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6%D1%83_%D0%B9%D0%BE%D0%BC%D1%83_%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80%D1%83_%D0%BD%D0%B5%D0%BD%D0%B0%D0%BB%D0%B5%D0%B6%25D
https://wiki.legalaid.gov.ua/index.php/%D0%A0%D0%BE%D0%B7%D0%B4%D1%80%D1%96%D0%B1%D0%BD%D0%B0_%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%96%D0%B2%D0%BB%D1%8F-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6#%D0%9F%D1%80%D0%B0%D0%B2%D0%B0_%D0%BF%D0%BE%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%86%D1%8F_%D1%83_%D1%80%D0%B0%D0%B7%D1%96_%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6%D1%83_%D0%B9%D0%BE%D0%BC%D1%83_%D1%82%D0%BE%D0%B2%D0%B0%D1%80%D1%83_%D0%BD%D0%B5%D0%BD%D0%B0%D0%BB%D0%B5%D0%B6%25D
https://wiki.legalaid.gov.ua/index.php/%D0%A0%D0%BE%D0%B7%D0%B4%D1%80%D1%96%D0%B1%D0%BD%D0%B0_%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%96%D0%B2%D0%BB%D1%8F-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6#%D0%94%D0%B8%D0%B2._%D1%82%D0%B0%D0%BA%D0%BE%D0%B6:
https://wiki.legalaid.gov.ua/index.php/%D0%A0%D0%BE%D0%B7%D0%B4%D1%80%D1%96%D0%B1%D0%BD%D0%B0_%D0%BA%D1%83%D0%BF%D1%96%D0%B2%D0%BB%D1%8F-%D0%BF%D1%80%D0%BE%D0%B4%D0%B0%D0%B6#%D0%94%D0%B8%D0%B2._%D1%82%D0%B0%D0%BA%D0%BE%D0%B6:


 
Тема 7. Канали продажів, організація бізнес-процесів 

Основні функції каналу продажу. Процес здійснення продажу. Різновиди каналів 
продажу. Характеристики каналів розподілу. Прямий канал. Переваги та недолі-
ки прямого каналу продажів. Непрямий, або багаторівневий канал. Ширина ка-
налу. Різновиди посередників. Функції посередників. 
 

Тема 8. Інформаційне та процедурне забезпечення управління продажами.  
Інформаційні системи та управління маркетинговими каналами. Аналіз кліє-

нтської бази підприємства – інструмент підвищення ефективності продажу. Мо-
ніторинг задоволеності споживачів. Ідентифікація та адресація цільових груп. 
Маркетингові рішення щодо експертизи клієнтів. CRM – управління відносин з 
клієнтами – ефективний інструмент для збільшення продажу. Ділові трансакції в 
режимі реального часу. Електрона комерція. 

 
Тема 9. Концепція воронки продажів. 

Значення воронки продажів у бізнесі. Основні переваги воронки продажів. Етапи 
воронки продажів. Створення воронки продажів для різних видів бізнесу. 
 

Тема 10. Поведінка споживача в процесі продажів.  
Сутність купівельної поведінки споживача та її різновидності. Принципи фор-

мування правильної уяви про поведінку споживача. Класифікація споживачів за 
їх ринковою приналежністю. Типи покупців за показниками їх психології. Кла-
сифікація типів поведінки споживачів за різними ознаками. 

 
Тема 11. Теоретичні та практичні основи проведення переговорів  
Типологія переговорів та особливості окремих їх різновидів. Основні завдання 

переговорного процесу. Концепція ведення переговорного процесу. Характерис-
тика переговорного процесу.  

 
Тема 12.  Продаж та особливості комунікації.  
Цілі та засоби комунікаційної політики. Процес розробки ефективних комуні-

кацій. Планування реклами. Стимулювання збуту. Персональний продаж, паблік 
рілейшнз та інші засоби комплексу маркетингових комунікацій. 

 
Тема 13. Робота з сумнівами і запереченнями клієнта. 

Робота з запереченнями в продажах. Техніки та алгоритми роботи із заперечен-
нями клієнта у продажах. Аналіз аудиторії, як спосіб запобігати запереченням. 
Емпатія менеджерів - важливий елемент роботи із запереченнями. Популярні те-
хніки для роботи із запереченнями у продажах 

 
 

 
 
 

https://skyservice.pro/business-automation/uk/efektivni-kanali-prodazhiv-dlya-biznes/#Osnovni_funkcii_kanalu_prodazu
https://skyservice.pro/business-automation/uk/efektivni-kanali-prodazhiv-dlya-biznes/#Proces_zdijsnenna_prodazu
https://skyservice.pro/business-automation/uk/efektivni-kanali-prodazhiv-dlya-biznes/#Aki_e_riznovidi_kanaliv_prodazu
https://skyservice.pro/business-automation/uk/efektivni-kanali-prodazhiv-dlya-biznes/#Aki_e_riznovidi_kanaliv_prodazu
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https://skyservice.pro/business-automation/uk/efektivni-kanali-prodazhiv-dlya-biznes/#Funkcii_poserednikiv
https://inweb.ua/blog/wp-content/uploads/2024/04/tehniki-roboti-iz-zaperechennyami-kliyenta-03-1.png
https://inweb.ua/blog/wp-content/uploads/2024/04/tehniki-roboti-iz-zaperechennyami-kliyenta-03-1.png


 
3. Структура навчальної дисципліни 

 

Назви розділів і тем 

Кількість годин 
денна форма заочна форма 

усього 
у тому числі 

усього 
у тому числі 

л п лаб. інд. с. р. л п лаб. інд. с. 
р. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 
Тема 1. Теоретична 
сутність продажів та 
сучасний ринок. 

9 2 2 - 1 4 9 - - - 1 8 

Тема 2. Процес 
продажів та побудова 
системи продажів 

14 4 4 - 1 5 14 1 1 - 1 11 

Тема 3. Види продажів 
за сегментами ринку 9 2 2 - 1 4 9 1 - - 1 7 

Тема 4. Особливості 
продажу за видами 
товару 

10 4 2 - 1 3 10 - 1 - 1 8 

Тема 5. Відділ 
продажів та показники 
ефективності. 

9 2 2 - 1 4 9 - - - 1 8 

Тема 6. Типи клієнтів, 
особливості побудови 
системи управляння 
продажами. 

9 4 2 - - 3 9 - - - - 9 

Тема 7. Канали прода-
жів, організація бізнес-
процесів 

8 2 2 - 1 3 8 - 1 - 1 6 

Тема 8. Інформаційне 
та процедурне 
забезпечення 
управління продажем. 

7 2 2 - - 3 7 - 1 - - 6 

Тема 9. Концепція во-
ронки продажів. 11 2 4 - 1 4 11 1 - - 1 9 

Тема 10. Поведінка 
споживача в процесі 
продажів. 

7 2 2 - - 3 7 1 1 - - 5 

Тема 11. Теоретичні та 
практичні основи про-
ведення переговорів 

11 2 4 - 1 4 11 - 1 - 1 9 

Тема 12.  Продаж та 
особливості комуніка-
ції. 

8 2 2 - 1 3 8 - - - 1 7 

Тема 13. Робота з сум-
нівами і запереченнями 
клієнта. 

8 2 2 - 1 3 8 - - - 1 7 

Усього годин 120 32 32 - 10 46 120 4 6 - 10 100 
 

 
 



 
4. Теми семінарських (практичних, лабораторних) занять 

 
№ 
з/п 

Назва теми Кількість 
Годин 

денна  заочна  
1 Теоретична сутність продажів та сучасний ринок. 

 2 - 

2 Процес продажів та побудова системи продажів 4 1 
3 Види продажів за сегментами ринку 2 - 
4 Особливості продажу за видами товару 2 1 
5 Відділ продажів та показники ефективності. 2 - 
6 Типи клієнтів, особливості побудови системи 

управляння продажами. 2 - 

7 Канали продажів, організація бізнес-процесів 2 1 
8 Інформаційне та процедурне забезпечення 

управління продажем. 2 1 

9 Концепція воронки продажів. 4 - 
10 Поведінка споживача в процесі продажів.  2 1 
11 Теоретичні та практичні основи проведення перего-

ворів  4 1 

12 Продаж та особливості комунікації.  2 - 
13 Робота з сумнівами і запереченнями клієнта. 2 - 

Разом  32 2/4 
 

5. Завдання для самостійної робота 

№ 

з/п 

  Види, зміст самостійної роботи Кількість годин 

денна заочна 

1. Вивчення наукової літератури та конспектування пер-
шоджерел до тем 1-13 

20 30 

2. Підготовка до виконання самостійної роботи за темою 
реферату (перелік додається) 

20 40 

3. Підготовка до підсумкового семестрового контролю  16 40 

 Разом  56 110 

 

Теми рефератів самостійного вивчення для студентів денної та заочної 
форми навчання: 

1. Теоретична сутність продажів та сучасний ринок. 
2. Ланцюжок складання вартості Портера. 



 
3. Процес продажів та побудова системи продажів. 
4. Види продажів за сегментами ринку.  
5. Бізнес процес продажу – етапи. 
6. Особливості продажу у сфері послуг В2В, В2С. 
7. Відділ продажів та показники ефективності. 
8. Організація відділу продажів. 
9. Структура відділу продажів.  
10. КРІ та ефективність їх використання.  
11. Види відділів продажів. 
12. Типи клієнтів, особливості побудови системи управляння продажами. 
13. Канали продажів, організація бізнес-процесів 
14. Інформаційні системи та управління маркетинговими каналами.  
15. Аналіз клієнтської бази підприємства – інструмент підвищення 

ефективності продажу.  
16. Моніторинг задоволеності споживачів.  
17. Ідентифікація та адресація цільових груп. 
18.  Маркетингові рішення щодо експертизи клієнтів.  
19. CRM – управління відносин з клієнтами – ефективний інструмент для 

збільшення продажу.  
20. Ділові трансакції в режимі реального часу.  
21. Концепція воронки продажів. 
22. Базові постулати поведінки споживачів.  
23. Модель процесу прийняття рішення споживачем про покупку. 
24. Фактори, що впливають на процес прийняття рішення. Вплив середовища.  
25. Джерела та процедури пошуку інформації для прийняття рішень. 

Формування набору альтернатив та процедури їх оцінки. 
26. Теоретичні та практичні основи проведення переговорів  
27. Продаж та особливості комунікації. Скрипти продажів 
28. Розробка стратегії продажів. 
29.  Етапи управління процесом продажів. 
30.  Системи управління відносинами з клієнтами 
31.  Системи управління та планування ресурсів підприємства. 

 
6. Індивідуальні завдання 

Навчальним планом передбачено підготовка студентів до написання 
контрольної роботи студентів денної та заочної форми навчання. Варіанти 
завдань в навчально-методичному комплексі дисципліни.  

7. Методи навчання 
При викладанні дисципліни «Менеджмент продажів» для студентів еконо-

мічного факультету, засвоєння ними навчального матеріалу й набуття практич-
них навиків використовуються наступні методи навчання.  

Методи навчання, спрямовані на досягнення освітніх цілей: 
· Лекції, подаються у словесній формі та передають суть наукових понять, 

явищ, процесів, логічно пов’язаних, об’єднаних загальною темою (лектором ви-
кладається основний зміст програмного навчального матеріалу, студент повинен 



 
конспектувати той матеріал, на якому головну увагу акцентує лектор); спрямо-
вані на поглиблення теоретичних уявлень щодо опанування термінологічної сис-
теми різних галузей знань та діяльності в управлінні продажами. 

· Практичні заняття (реалізуються кількома навчальними завданнями: за-
своєння теоретичного матеріалу лекційного курсу; практичні роботи; перевірка 
виконання самостійних завдань) практичні методи навчання спрямовані на дося-
гнення завершального етапу процесу пізнання, вони сприяють глибшому засво-
єнню теоретико-методичного навчального матеріалу, формуванню практичних 
умінь і навичок, логічному завершенню пізнавального процесу стосовно конкре-
тної теми, розділу; 

· Самостійна робота (виконується студентами в час після прослуховування 
лекції, перед практичними заняттями чи проміжного контролю - вдома, у бібліо-
теках, комп’ютерних класах тощо). Самостійна робота є основним способом за-
своєння студентом навчального матеріалу в час, вільний від обов’язкових навча-
льних занять, без участі викладача. Методичне забезпечення самостійної роботи 
студентів: списки рекомендованих джерел і літератури, питання для самоконт-
ролю, тести, пакети контрольних завдань, електронні версії лекцій тощо. 

· Консультація – форма індивідуальної роботи здобувача із викладачем, 
спрямована на вирішення труднощів, які виникли під час вивчення лекційного 
матеріалу та самостійної роботи, і за наявності бажання здобувача отримати 
більш поглиблене знання стосовно предмету навчальної дисципліни.  

Ефективне навчання неможливе без широкого використання наочних 
методів. Вони зумовлені діалектичними закономірностями пізнання й 
психологічними особливостями сприймання. Наочні методи передбачають 
насамперед використання ілюстрації. Ілюстрація – метод навчання, за якого 
предмети й процеси розкриваються через їх символічне зображення (малюнки, 
схеми, графіки, таблиці та інше на слайдах презентацій під час проведення 
лекційних й практичних занять зі студентами та самостійної роботи). 

8. Методи контролю 
Результати поточного контролю (поточна успішність) є основною 

інформацією для визначення загальної підсумкової оцінки з дисципліни. 
Вивчення курсу супроводжується проведенням поточного та 

підсумкового контролю за якістю отриманих студентами знань. 
Контроль та оцінювання за даною дисципліною включає 1) поточний 

контроль знань у вигляді тестів, доповідей, презентацій проектів, розв’язання 
кейсів; 2) контрольна робота; 3) індивідуальне завдання – реферат (для денної 
форми навчання); 4) екзаменаційна робота для освітньої програми Менеджмент 
бізнес-процесів; 5) залікова робота для освітньої програми Менеджмент 
організацій заочної форми навчання. Основними завданнями контролю є: 
оцінювання рівня засвоєння студентами програмного матеріалу дисципліни на 
протязі семестру; мотивація студентів до систематичної активної роботи 
протягом семестру; інформування студентів про якість їхньої роботи з вивчення 
дисципліни. 

Поточний контроль знань складається з активної роботи студента під час 
семінарських занять у вигляді індивідуальних відповідей, рішення завдань, 



 
виступу з доповідями, презентаціями та захисту проектів, рішення кейсів. За 
підсумками студент може набрати до 70 балів за освітньою програмою 
Менеджмент організацій та  для денної форми навчання та 20 балів для заочної 
форми навчання.  

Контрольна робота є письмовою роботою студента (для денної та заочної 
форми навчання), яка охоплює вже вивчений матеріал за темами. Він 
складається з тестових питань закритої  і  відкритої форми з одним або 
декількома варіантом відповіді.  

Екзаменаційна робота - складається з  тестових питань закритої і  
відкритої форми з одним або декількома варіантом відповіді, одного 
розгорнутого завдання.  

9. Схема нарахування балів для підсумкового семестрового контролю в 
формі екзамену 

для денної форми навчання 
Поточний контроль, самостійна робота 

Екзаменаці
йна робота  Сума 

Теми  Контрольна робота, 
передбачена навчальним 

планом 
Т1 Т2 Т3  Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т1

0 
Т1
1 

Т1
2 

Т1
3 

3 3 3 3 4 3 4 3 4 3 3 2 2 20 40 100 
Т1, Т2 ...  – теми розділів. 

для заочної  форми навчання 
Поточний контроль, самостійна робота 

Екзамена
ційна 

робота  
Сума 

Теми  Контрольна робота, 
передбачена 

навчальним планом 
Т1 Т2 Т3  Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т1

0 
Т1
1 

Т1
2 

Т1
3 

3 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 20 40 100 
Т1, Т2 ...  – теми розділів. 

Для допуску до складання підсумкового контролю (заліку, або екзамену) здобувач вищої 
освіти повинен набрати не менше 30 балів з навчальної дисципліни під час поточного контро-
лю, самостійної роботи, індивідуального завдання. 

Критерії оцінювання навчальних досягнень 
Поточний контроль за підсумками студент може набрати до 40 балів для 

денної форми навчання та 40 балів для заочної форми навчання.  
Контрольна робота складається з тестових питань закритої (0,5 бал за 

кожну вірну відповідь, 0 – за невірну) і  відкритої форми з одним або декількома 
варіантом відповіді (1 бали за кожну вірну відповідь, 0 - за невірну), одного 
розгорнутого завдання (9 балів за вичерпуючу відповідь). Таким чином 
максимальна кількість балів, яку можна отримати за контрольну роботу: 6*0,5 + 
8*1 + 1*9=20 балів. 

Екзаменаційна робота  складається з  тестових питань закритої з одним 
або декількома варіантом відповіді (1 бал за кожну вірну відповідь, 0 – за 
невірну) і  відкритої форми (2 бали за кожну вірну відповідь, 0 - за невірну), двох 
розгорнутих завдань (10 балів за вичерпуючу відповідь). Таким чином 
максимальна кількість балів, яку можна отримати за контрольну роботу: 4*1 + 
8*2 + 2*10= 40 балів. 

Таким чином кількість балів, яку можна отримати продовж семестру  
- Денна форма навчання 40 (робота на практичних заняттях) + 20 (поточна 

контрольна робота) + 40 (екзаменаційна робота)  = 100 балів. 



 
- Заочна форма навчання 40 (робота на практичних заняттях) + 20 (поточна 

контрольна робота) +  40 (екзаменаційна робота) = 100 балів.  
Шкала оцінювання  

Сума балів за всі види навчальної діяльності 
протягом семестру 

Оцінка 

для чотирирівнева шкали оцінювання 
90 – 100 відмінно 

70-89 добре 
50-69 задовільно 
1-49 не зараховано 
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