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1. Загальна інформація про викладача 
 

 

ПІБ: Либа Василь Олексійович 
Посада: доцент кафедри 602 
Науковий ступінь: канд. екон. наук 
Вчене звання: доцент 
Перелік дисциплін, які викладає: 
Стратегічний маркетинг, Обґрунтування 

господарських рішень і оцінювання ризиків, 

Маркетинговий менеджмент, Маркетингове 

ціноутворення 
Напрями наукових досліджень: 
управління та моделювання стійкості 

підприємства, стратегічне планування, цифровий 

маркетинг 
Контактна інформація: v.lyba@khai.edu 

 
2. Опис навчальної дисципліни 

Форма здобуття освіти Денна, заочна 
Семестр 8 
Мова викладання Українська 
Тип дисципліни  Обов’язкова 
Обсяг дисципліни: 

кредити ЄКТС/ 

кількість годин 

денна: 3,5 кредити ЄКТС / 105 годин (48 аудиторних, 

з яких: лекції – 24, практичні – 24; СРЗ – 57); 
заочна: 3,5 кредити ЄКТС / 105 годин (24 аудиторних, 

з яких: лекції – 8, практичні – 16; СРЗ – 81) 
Види навчальної 

діяльності 
Лекції, практичні заняття, самостійна робота здобувача 

Види контролю Поточний контроль, модульний контроль, семестровий 

контроль – іспит 
Пререквізити  Поведінка споживача, маркетинг, інформатика 
Кореквізити  Цифровий бізнес, цифровий маркетинг, електронна 

комерція 
Постреквізити Аналітика в маркетингу, маркетингове ціноутворення, 

контент маркетинг 
 
 
3. Мета та завдання навчальної дисципліни, переліки компетентностей  

та очікуваних результатів навчання 
Мета – формування у студентів системи теоретичних знань та практичних 

навичок щодо особливостей застосування маркетингових підходів у сфері послуг та 

розробки ефективних маркетингових стратегій сервісних організацій. 
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Завдання: 
1. Вивчення теоретичних основ та особливостей маркетингу послуг; 
2. Освоєння методів розробки та реалізації маркетингової стратегії в сфері 

послуг; 
3. Формування навичок управління якістю послуг та клієнтським досвідом. 
 
Компетентності, які набуваються: 

Загальні компетентності: 
ЗК6. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної діяльності.  
ЗК7. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях.  
ЗК8. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні.  
ЗК9. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій.  
ЗК12. Здатність спілкуватися з представниками інших професійних груп різного 

рівня (з експертами з інших галузей знань/видів економічної діяльності).  
Спеціальні фахові компетентності: 

ФК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати отримані знання предметної 

області маркетингу  
ФК2. Здатність критично аналізувати й узагальнювати положення предметної 

області сучасного маркетингу.  
ФК4. Здатність проваджувати маркетингову діяльність на основі розуміння сутності 

та змісту теорії маркетингу і функціональних зв'язків між її складовими.  
ФК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та інструменти 

маркетингу.  
ФК6. Здатність проводити маркетингові дослідження у різних сферах маркетингової 

діяльності.  
ФК7. Здатність визначати вплив функціональних областей маркетингу на результати 

господарської діяльності ринкових суб’єктів.  
ФК9. Здатність використовувати інструментарій маркетингу в інноваційної 

діяльності.  
ФК10. Здатність використовувати маркетингові інформаційні системи в ухваленні 

маркетингових рішень і розробляти рекомендації щодо підвищення їх ефективності.  
ФК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та визначати особливості 

функціонування ринків.  
ФК13. Здатність планування і провадження ефективної маркетингової діяльності 

ринкового суб’єкта в кросфункціональному розрізі.  
ФК14. Здатність пропонувати вдосконалення щодо функцій маркетингової 

діяльності. 
Очікувані результати навчання: 

ПРН1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів 

провадження маркетингової діяльності.  
ПРН2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі застосування 

фундаментальних принципів, теоретичних знань і прикладних навичок здійснення 

маркетингової діяльності.  
ПРН3. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань 

у сфері маркетингу.  
ПРН4. Збирати та аналізувати необхідну інформацію, розраховувати економічні та 

маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання 

необхідного аналітичного й методичного інструментарію.  
ПРН5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем 

різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів.  



ПРН6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового 

суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які 

характеризують результативність такої діяльності.  
ПРН7. Використовувати цифрові інформаційні та комунікаційні технології, а також 

програмні продукти, необхідні для належного провадження маркетингової діяльності та 

практичного застосування маркетингового інструментарію.  
ПРН8. Застосовувати інноваційні підходи щодо провадження маркетингової 

діяльності ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін маркетингового середовища.  
ПРН11. Демонструвати вміння застосовувати міждисциплінарний підхід та 

здійснювати маркетингові функції ринкового суб’єкта.  
ПРН14. Виконувати функціональні обов’язки в групі, пропонувати обґрунтовані 

маркетингові рішення.  
ПРН15. Діяти соціально відповідально та громадсько-свідомо на основі етичних 

принципів маркетингу, поваги до культурного різноманіття та цінностей громадянського 

суспільства з дотриманням прав і свобод особистості.  
ПРН16. Відповідати вимогам, які висуваються до сучасного маркетолога, 

підвищувати рівень особистої професійної підготовки.  
ПРН18. Демонструвати відповідальність у ставленні до моральних, культурних, 

наукових цінностей і досягнень суспільства у професійній маркетинговій діяльності. 
4. Зміст навчальної дисципліни  

 
Тема 1. Сутність та особливості маркетингу послуг 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: У темі розглядається поняття послуг та їх ключові характеристики, 

відмінності маркетингу послуг від маркетингу товарів, класифікація послуг, а також 

особливості комплексу маркетингу в сфері послуг (7P). Формуються базові уявлення про 

специфіку ринку послуг. 
 
Тема 2. Поведінка споживачів на ринку послуг 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: Тема присвячена аналізу факторів, що впливають на поведінку 

споживачів послуг, процесу прийняття рішення про купівлю, формуванню очікувань і 

сприйняття якості, а також методам управління лояльністю клієнтів. 
 
Тема 3. Якість послуг та управління нею 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: Розглядаються моделі якості послуг, стандарти обслуговування, 

методи оцінки якості та підходи до розробки програм її підвищення з метою забезпечення 

конкурентоспроможності сервісних компаній. 
 
Тема 4. Ціноутворення в сфері послуг 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: Тема охоплює особливості формування цін на послуги, основні 

методи ціноутворення, цінові стратегії сервісних компаній та інструменти управління 

доходами в сфері послуг. 
 
Модульний контроль. 
Форма занять: написання модульної роботи. 
Підготовка до модульного контролю. 

  



Модуль 2. 
Тема 5. Просування та комунікації в сфері послуг 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: Розкриваються особливості комунікаційної політики в сфері 

послуг, інструменти просування, роль digital-маркетингу, а також методи управління 

відгуками та рекомендаціями споживачів. 
 
Тема 6. Персонал у системі маркетингу послуг 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: У темі аналізується роль персоналу в наданні послуг, концепція 

внутрішнього маркетингу, підходи до навчання й мотивації персоналу та формування 

стандартів обслуговування клієнтів. 
 
Тема 7. Матеріальне середовище надання послуг 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: Розглядається вплив фізичного оточення на сприйняття послуг, 

дизайн сервісного простору, формування атмосфери надання послуг та управління 

точками контакту з клієнтом. 
 
Тема 8. Інновації та технології в сфері послуг 
Форма занять: лекція, практична робота, самостійна робота. 
Стисла анотація: Тема присвячена сучасним трендам розвитку сфери послуг, 

процесам діджиталізації та автоматизації обслуговування, а також підходам до розробки 

та впровадження нових послуг. 
 

Модульний контроль. 
Форма занять: написання модульної роботи. 
Підготовка до модульного контролю. 

 
5. Індивідуальні завдання 

Не передбачено навчальним планом. 
 

6. Методи навчання 
Під час викладання курсу використовуються наступні методи: словесні, наочні, 

практичні. 
 

7. Методи контролю 
Поточний контроль (теоретичне опитування й розв’язання практичних завдань), 

модульний контроль (тестування за розділами курсу) та підсумковий (семестровий) 

контроль (іспит). 
 

8. Критерії оцінювання та розподіл балів, які отримують здобувачі освіти 
 
Таблиця 8.1 – Розподіл балів, які отримують здобувачі освіти 

Складові навчальної роботи Бали за одне 

заняття 

(завдання) 

Кількість занять 

(завдань) 
Сумарна 

кількість балів 

Змістовний модуль 1 
Робота на лекціях 0…1 4 0…4 
Виконання практичних 

робіт 
1...2 4 4...8 

Модульний контроль 26…34 1 26…34 



Змістовний модуль 2 
Робота на лекціях 0…1 4 0…4 
Виконання практичних 

робіт 
1...2 4 4...8 

Модульний контроль 26…34 1 26…34 
Усього за семестр 60…100 

 
Семестровий контроль (іспит/залік) проводиться у разі відмови здобувача освіти від 

балів підсумкового контролю й за наявності допуску до іспиту/заліку. Під час складання 

семестрового іспиту/заліку здобувач освіти має можливість отримати максимум 100 балів. 
 
Таблиця 8.2 – Шкали оцінювання: бальна і традиційна 

Сума балів 
Оцінка за традиційною шкалою 

Іспит, диференційний залік Залік 
90 – 100 Відмінно 

Зараховано 75 – 89 Добре 
60 – 74 Задовільно 
0 – 59 Незадовільно Не зараховано 

 
Критерії оцінювання роботи здобувача освіти протягом семестру (приклад) 
Задовільно (60-74) – студент володіє навчальним матеріалом на рівні, який 

визначається як мінімально допустимий. Бачить навчальну дисципліну як нагромадження 

випадкових і не пов'язаних між собою тем. Деякі практичні навички роботи не сформовані. 

У своїх міркуваннях не здатен аналізувати окрему тему дисципліни у контексті інших тем 

і виражати взаємозв’язок між ними. 
Добре (75-89) – студент вільно володіє вивченим обсягом матеріалу. Вміє 

застосовувати набуті знання та вміння для вирішення практичних завдань, але допускає 

окремі неточності. Студент характеризується достатнім рівнем компетентності. У 

відповіді прослідковується порушення принципу систематичності і логічності викладу 

навчального матеріалу. 
Відмінно (90-100) – Студент виявляє глибокі і міцні знання відповідно до вимог 

навчальної програми. Вміє самостійно здобувати знання, без допомоги викладача 

знаходить та опрацьовує необхідну інформацію. Вміє застосовувати теоретичні 

положення під час вирішення практичних завдань. Використовує набуті знання і вміння для 

прийняття рішень у стандартних і нестандартних ситуаціях. Студенту властивий 

високий рівень компетентності. Переконливо аргументує відповіді, відстоює власну 

позицію щодо питань, які розглядаються. 
 

9. Політика навчального курсу 
Відвідування занять. Регуляція пропусків. Інтерактивний характер курсу передбачає 

обов'язкове відвідування практичних занять. Здобувачі освіти, які за певних обставин не 

можуть відвідувати практичні заняття регулярно, повинні протягом тижня узгодити із 

викладачем графік індивідуального відпрацювання пропущених занять. Окремі пропущені 

заняття мають бути відпрацьовані на найближчій консультації протягом тижня після їх 

пропуску. Відпрацювання занять здійснюється усно у формі співбесіди за питаннями, 

визначеними планом заняття. В окремих випадках дозволяється письмове відпрацювання 

пропущених занять шляхом виконання індивідуального письмового завдання. 
Дотримання вимог академічної доброчесності здобувачами освіти під час вивчення 

навчальної дисципліни. Під час вивчення навчальної дисципліни здобувачі освіти мають 

дотримуватися загальноприйнятих морально-етичних норм і правил поведінки, вимог 

академічної доброчесності, передбачених Положенням про академічну доброчесність 

Національного аерокосмічного університету «Харківський авіаційний інститут» 



(https://khai.edu/assets/files/polozhennya/polozhennya-pro-akademichnu-dobrochesnist.pdf). 
Очікується, що роботи здобувачів освіти будуть їх оригінальними дослідженнями або 

міркуваннями. Відсутність посилань на використані джерела, фабрикування джерел, 

списування, втручання в роботу інших здобувачів освіти становлять, але не обмежують, 

приклади можливої академічної недоброчестності. Виявлення ознак академічної 

недоброчесності в письмовій роботі здобувача освіти є підставою для її незарахування 

викладачем незалежно від масштабів плагіату чи обману. У разі виконання індивідуальної 

самостійної роботи до захисту допускаються реферати, які містять не менше 60 % 

оригінального тексту під час перевірки на плагіат, есе – 70 %. 
Вирішення конфліктів. Порядок і процедури врегулювання конфліктів, пов'язаних із 

корупційними діями, зіткненням інтересів, різними формами дискримінації, сексуальними 

домаганнями, міжособистісними стосунками та іншими ситуаціями, що можуть виникнути 

під час навчання, а також правила етичної поведінки регламентуються Кодексом етичної 

поведінки в Національному аерокосмічному університеті «Харківський авіаційний 

інститут» (https://khai.edu/ua/university/normativna-baza/ustanovchi-dokumenti/kodeks-
etichnoi-povedinki/).  
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