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1. Опис навчальної дисципліни 

Найменування показників 

Галузь знань, освітньо-

професійна програма, 

освітньо-професійний 

ступінь 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

денна форма здобуття освіти 

Кількість кредитів  – 3 

Галузь знань: 

07 Управління та 

адміністрування 

 

Вибіркова 

 

Модулів - 2 

Спеціальність: 

075 Маркетинг 

Освітньо-професійна 

програма: 

Маркетинг 

Рік підготовки: 

Загальна кількість годин – 

90 

3-й 

 

Семестр: 

 

6-й 

Лекції: 

Тижневих годин для денної 

форми здобуття освіти: 

аудиторних – 3 

самостійної роботи – 5 

Освітньо-професійний 

ступінь: 

фаховий молодший бакалавр 

16 год. 

Практичні, семінарські: 

17 год. 

Лабораторні: 

0 год. 

Самостійна робота: 

57 год. 

Вид контролю: 

Диферинційований залік 

Примітка. Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної роботи 

становить: для денної форми здобуття освіти – 33/57 

 

2. Мета навчальної дисципліни 

Метою вивчення навчальної дисципліни «Івент-маркетинг» є формування системи 

теоретичних знань щодо основних напрямів розвитку та способів застосування івент-

маркетингу як одного з ефективних та інноваційних інструментів просування бізнесу, а саме 

механізмів планування, організації та проведення маркетингових заходів для створення 

унікального досвіду взаємодії з цільовою аудиторією в сучасних умовах. 

Перелік компетентностей студентів, що формуються в результаті засвоєння дисципліни: 

Загальні компетентності (ЗК): 

ЗК4. Здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних джерел.  

ЗК5. Здатність використовувати інформаційні і комунікаційні технології.  

ЗК6. Здатність спілкуватися державною мовою як усно, так і письмово.  

ЗК8. Здатність працювати в команді. 

Спеціальні компетентності (СК): 

СК1. Здатність системно відтворювати отримані знання предметної області маркетингу. 

СК2. Здатність виявляти вплив чинників маркетингового середовища на результати 

господарської діяльності ринкових суб’єктів.  

СК3. Брати участь у плануванні маркетингової діяльності ринкового суб’єкта.  

СК5. Брати участь у розробленні маркетингового забезпечення розвитку бізнесу в 

умовах певної невизначеності.  

СК7. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми й інструменти маркетингу. 

СК8. Здатність використовувати інструментарій маркетингу у професійній діяльності. 
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СК9. Здатність використовувати маркетингові інформаційні системи під час ухвалення 

конкретних маркетингових рішень.  

СК10. Здатність обґрунтовувати і презентувати результати досліджень у сфері 

маркетингу. 

СК11. Здатність використовувати логістичні системи у маркетинговій діяльності. СК12. 

Здатність самостійно виявляти проблеми маркетингового характеру при аналізі конкретних 

ситуацій, пропонувати способи їх вирішення. 

 

3. Передумови вивчення навчальної дисципліни 

Дана навчальна дисципліна базується на раніше здобутих результатах навчання таких 

навчальних дисциплін, як «Маркетинг», «Ціноутворення». 

 

4. Очікувані результати навчання 

Результати навчання (РН): 

РН1. Знати і розуміти теоретичні основи та принципи провадження маркетингової 

діяльності.  

РН2. Володіти державною та іноземною мовами у професійному середовищі.  

РН3. Аналізувати ринкові явища та процеси на основі застосування теоретичних знань і 

прикладних навичок здійснення маркетингової діяльності.  

РН4. Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язування практичних завдань у 

сфері маркетингу.  

РН5. Збирати й аналізувати необхідну інформацію, обчислювати економічні та 

маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання 

необхідного аналітичного й методичного інструментарію.  

РН6. Досліджувати поведінку ринкових суб’єктів у маркетинговому середовищі.  

РН7. Визначати показники результативності маркетингової діяльності ринкових 

суб’єктів та їх взаємозв’язки.  

РН8. Використовувати цифрові інформаційні та комунікаційні технології, а також 

спеціалізовані програмні продукти, необхідні для розв’язання завдань з маркетингу.  

РН9. Застосовувати сучасні технології маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, 

адаптуватися до змін маркетингового середовища.  

РН10. Оцінювати ризики здійснення маркетингової діяльності в умовах певної 

невизначеності маркетингового середовища.  

РН11. Реалізовувати управлінські рішення у сфері маркетингу у діяльності ринкових 

суб’єктів.  

РН14. Виконувати професійну діяльність у командній роботі. 

5. Критерії оцінювання 

Критерії оцінювання знань студентів наведено в додатку до робочої програми навчальної 

дисципліни. 

6. Засоби оцінювання 

Контрольні заходи включають поточний, модульний та підсумковий контроль знань 

студента.  

Поточний контроль здійснюється під час проведення семінарських (практичних) занять 

та у процесі здійснення самостійної роботи у таких формах: експрес-опитування, тести, задачі, 

реферати, розрахункові роботи, вирішення ситуаційних завдань, студентські презентації, 

робота в Інтернет тощо. 

Модульний контроль проводиться з метою оцінки результатів навчання студентів на 

визначених його етапах. 

Підсумковий контроль проводиться з метою оцінки результатів навчання на 

завершальному етапі.   

 

 

 



5 
 

7. Програма навчальної дисципліни 

Модуль 1. Фундаментальні основи Event Marketing 

Тема 1. Вступ в Event Marketing: Природа та процеси подій 

Природа event marketing як стратегічного інструменту бізнесу. Процес event marketing 

від концепції до оцінки. Встановлення особливостей продукту-події. Класифікація типів подій 

(корпоративні, B2C, конференції, лаунчі). Огляд ключових платформ для подій (Eventbrite, 

Meetup, Hopin). Робота з розширеним функціоналом: інтеграція CRM та автоматизація. 

Тема 2. Аналіз ринку, ЦА та конкурентів 

Комплексний аналіз конкурентів, їх типологія (локальні vs. глобальні) та методика 

вивчення event-ринку (SWOT, PESTLE). Дослідження цільової аудиторії, сегментація 

(демографічна, психографічна) та відмінності від загальної бази учасників. Основи аналітики: 

інструменти для прогнозування поведінки та ідентифікації стейкхолдерів. 

Тема 3. Стратегічне позиціювання та планування події 

Позиціювання події в маркетинговому мікс. Tone of Voice для брендованої комунікації. 

Контент-стратегія навколо події. Event-план, рубрикатор активностей та фази планування (від 

ідеї до реалізації). Сторітелінг для емоційного залучення. Копірайтинг для промо-матеріалів. 

ШІ для генерації ідей event. Notion для управління проектами event-менеджера. 

Тема 4. Просування через інфлюенс та партнерства 

Інфлюенс-маркетинг та робота з блогерами для event-просування. Інші методи залучення 

(PR, партнерства, спонсорство). Stories & Reels для тизерів подій. Розмовні stories: Мотивація 

до участі. Розмовні stories: Страх пропустити FOMO. Розмовні stories: Перфекціонізм в 

деталях організації. Візуал для подій: брендинг та дизайн. Основи мобільної зйомки на 

локаціях. 

Модуль 2. Просунуті стратегії реалізації та оптимізації подій 

Тема 5. Таргетована реклама та інтегровані комунікації для подій 

Запобіжні заходи при роботі з рекламними платформами (compliance, бюджет-контроль). 

Основи таргетованої реклами для event. Просування подій через таргет: стратегія IMC. Бізнес-

портфоліо, Event Suite, формати оголошень. Створення креативів для подій. Ads Manager для 

event. Просування анонсів в Ads Manager та Instagram. Детальне налаштування аудиторії. 

Кастомні та схожі аудиторії. Запуск кампаній: Генерація лідів, Трафік на реєстрацію, 

Messenger/Direct. Піксель та події для трекінгу. Настроювані конверсії. Реклама на конверсію 

реєстрацій. Ремаркетинг. Тести та оптимізація. Додаткові матеріали. 

Тема 6. Розширені канали просування та цифрові інструменти 

Створення візуалу для подій. Canva для event-дизайну. VistaCreate для промо-матеріалів. 

Особливості LinkedIn для B2B-подій. Оформлення профілю в LinkedIn. Telegram для анонсів 

та чат-боти реєстрації. Telegram Stories. Скрінкаст для віртуальних демо. X (ex-Twitter) для 

live-репортів. TikTok для вірусних подій. Ера короткого вертикального контенту для тизерів. 

Тема 7. Організація, логістика та управління ризиками 

Етапи організації від ідеї до реалізації. Бюджетування, фінансування та ROI-прогноз. 

Логістика: вибір локації, техніка, персонал. Робота з постачальниками, вендерами та 

стейкхолдерами. Безпека, compliance та юридичні аспекти подій. Гібридні та віртуальні 

формати: інструменти та виклики. 

Тема 8. Аналітика, оцінка ефективності та тренди 

Метрики успіху (відвідуваність, engagement, NPS, ROI). Пост-аналіз події та збір 

фідбеку. Оптимізація на основі даних для майбутніх подій. Тренди в event-аналітиці (AI, 

sustainability). Кейс-стаді успішних подій. 
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8. Структура навчальної дисципліни 

Назви модулів і тем Кількість годин 

денна форма 

усього  у тому числі 

л сем п с.р. 

Модуль 1. Фундаментальні основи Event Marketing 

Тема 1. Вступ в Event Marketing: Природа 

та процеси подій 
11 2 2  7 

Тема 2. Аналіз ринку, ЦА та конкурентів 11 2 2  7 

Тема 3. Стратегічне позиціювання та 

планування події 
11 2 2  7 

Тема 4. Просування через інфлюенс та 

партнерства 
10 2 2  6 

Модульна контрольна робота № 1 2   2  

Разом за модулем 1 45 8 8 2 27 

Модуль 2. Просунуті стратегії реалізації та оптимізації подій 

Тема 5. Таргетована реклама та 

інтегровані комунікації для подій 
11 2 2  7 

Тема 6. Розширені канали просування та 

цифрові інструменти 
10 2   8 

Тема 7. Організація, логістика та 

управління ризиками 
11 2 2  7 

Тема 8. Аналітика, оцінка ефективності та 

тренди 
12 2 2  8 

Модульна контрольна робота № 2 1   1  

Разом за модулем 2 45 8 6 1 30 

Усього годин 90 16 14 3 57 

8. Теми семінарських занять 

№ 

з/п 

Назва теми і зміст семінарських занять Кількість 

годин 

1. Тема 1. Вступ в Event Marketing: Природа та процеси подій 

1. Які ключові відмінності між event marketing як стратегічним 

інструментом і традиційним рекламним просуванням у контексті 

бізнес-стратегії? 

2. Як еволюціонувала природа event marketing від офлайн-заходів до 

гібридних форматів у постпандемійний період? 

3. Опишіть процес event marketing від концепції до оцінки на прикладі 

запуску нового продукту. 

4. Які особливості продукту-події роблять її унікальним елементом 

маркетингового мікс? 

5. Як класифікація типів подій (наприклад, корпоративні vs. B2C) 

впливає на вибір стратегії просування? 

6. Які переваги та виклики платформи Eventbrite для початківців-

організаторів подій? 

7. Як інтеграція CRM у платформи на кшталт Meetup полегшує 

автоматизацію процесів залучення учасників? 

8. Обговоріть роль Hopin у переході до віртуальних подій: які процеси 

це спрощує? 

9. Як розширений функціонал платформ для подій впливає на загальну 

ефективність event marketing? 

2 
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10. Які етичні аспекти варто враховувати при плануванні подій як 

стратегічного інструменту бізнесу? 

 Тема 2. Аналіз ринку, ЦА та конкурентів 

1. Як SWOT-аналіз допомагає ідентифікувати можливості для event 

marketing на локальному ринку? 

2. Які ключові відмінності між типологією конкурентів (локальні vs. 

глобальні) у event-індустрії? 

3. Як PESTLE-методика вивчення ринку розкриває макрофактори, що 

впливають на планування подій? 

4. Які інструменти для сегментації цільової аудиторії (демографічна vs. 

психографічна) є найбільш ефективними для B2B-подій? 

5. Як відмінності між ЦА та загальною базою учасників впливають на 

персоналізацію запрошень? 

6. Обговоріть роль інструментів аналітики, таких як Google Analytics, у 

прогнозуванні поведінки учасників подій. 

7. Як ідентифікація стейкхолдерів через аналітику допомагає у 

формуванні партнерських мереж? 

8. Які ризики ігнорування конкурентного аналізу для успіху event 

marketing? 

9. Як дані з опитувань (наприклад, SurveyMonkey) доповнюють 

кількісну аналітику ринку подій? 

10. Обговоріть кейс, де аналіз ЦА призвів до перегляду стратегії event 

для підвищення ROI. 

2 

 Тема 3. Стратегічне позиціювання та планування події 

1. Як позиціювання події в маркетинговому мікс інтегрується з 

загальною бренд-стратегією компанії? 

2. Які елементи Tone of Voice роблять комунікацію події більш 

брендованою та емоційно залучаючою? 

3. Як контент-стратегія навколо події (pre-, during-, post-event) посилює 

загальний маркетинговий ефект? 

4. Обговоріть структуру event-плану: які фази планування є критичними 

для уникнення затримок? 

5. Як рубрикатор активностей допомагає у створенні різноманітного 

досвіду для учасників? 

6. Яка роль сторітелінгу в емоційному залученні аудиторії під час 

планування події? 

7. Як копірайтинг для промо-матеріалів (наприклад, email-розсилки) 

впливає на рівень реєстрацій? 

8. Обговоріть застосування Chat GPT для генерації ідей event: переваги 

та обмеження. 

9. Як Notion як інструмент управління проектами оптимізує 

колаборацію в команді event-менеджерів? 

10. Які виклики стратегічного позиціювання події в конкурентному 

середовищі та як їх подолати? 

2 

 Тема 4. Просування через інфлюенс та партнерства 

1. Як інфлюенс-маркетинг доповнює традиційні методи просування 

подій для досягнення вірусного ефекту? 

2. Які критерії вибору блогерів для просування event залежно від типу 

аудиторії? 

3. Обговоріть роль PR у партнерствах: як це посилює credibility події? 

4. Як спонсорство як метод залучення впливає на фінансування та 

брендинг події? 

2 
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5. Які формати Stories & Reels найбільш ефективні для тизерів подій у 

соціальних мережах? 

6. Як розмовні stories з мотивацією до участі підвищують конверсію 

реєстрацій? 

7. Обговоріть FOMO (страх пропустити) як психологічний інструмент у 

stories для подій. 

8. Як боротися з перфекціонізмом в організації через розмовні stories 

для команди? 

9. Які принципи брендингу візуалу для подій забезпечують 

послідовність з корпоративним стилем? 

10. Як основи мобільної зйомки на локаціях покращують user-generated 

content для просування? 

 Тема 5. Таргетована реклама та інтегровані комунікації для подій 

1. Які основні запобіжні заходи (compliance) при роботі з рекламними 

платформами для event? 

2. Як бюджет-контроль у таргетованій рекламі впливає на ROI подій? 

3. Обговоріть стратегію IMC (інтегровані маркетингові комунікації) для 

просування подій через таргет. 

4. Які формати оголошень у Event Suite найбільш підходять для B2B-

подій? 

5. Як створення креативів для подій адаптується до алгоритмів Ads 

Manager? 

6. Обговоріть детальне налаштування аудиторії в Instagram для 

максимальної релевантності event. 

7. Які переваги кастомних та схожих аудиторій у кампаніях на 

генерацію лідів? 

8. Як запуск кампаній на трафік до реєстрації інтегрується з 

Messenger/Direct? 

9. Обговоріть роль пікселя та подій для трекінгу конверсій у event-

маркетингу. 

10. Як тести та оптимізація аудиторій (A/B-тестування) покращують 

ефективність ремаркетингу? 

2 

 Тема 6-7. Організація, логістика та управління ризиками 

1. Які ключові етапи організації події від ідеї до реалізації та як їх 

синхронізувати для ефективного тайм-менеджменту? 

2. Як бюджетування та фінансування події впливають на прогноз ROI та 

як оптимізувати витрати? 

3. Які критерії вибору локації для події включають фактори 

доступності, брендингу та стійкості? 

4. Які аспекти логістики (техніка, персонал) є критичними для 

забезпечення seamless досвіду учасників? 

5. Як робота з постачальниками та вендерами мінімізує ризики затримок 

та перевитрат? 

6. Яка роль стейкхолдерів у логістиці події, включаючи комунікацію та 

укладання контрактів? 

7. Які заходи безпеки та compliance (GDPR, health protocols) є 

обов'язковими для подій різного масштабу? 

8. Як юридичні аспекти (договори, страховка) впливають на загальне 

управління ризиками події? 

9. Які основні виклики гібридних форматів подій та які інструменти 

забезпечують синхронізацію онлайн/офлайн елементів? 

10. Як інструменти на кшталт Zoom чи Hopin вирішують логістичні 

проблеми віртуальних подій, такі як технічні збої? 

2 
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11. Як створення візуалу в Canva інтегрується з логістикою брендингу 

під час організації події для уникнення неузгодженості? 

12. Які потенційні ризики використання VistaCreate для промо-

матеріалів у комунікації з постачальниками та як їх уникнути? 

13. Як оформлення профілю в LinkedIn для B2B-подій впливає на етапи 

організації через залучення стейкхолдерів? 

14. Яка роль чат-ботів у Telegram для реєстрації в логістиці події та як 

вони зменшують навантаження на персонал? 

 Тема 8. Аналітика, оцінка ефективності та тренди 

1. Які основні метрики успіху (відвідуваність, engagement) для оцінки 

event marketing? 

2. Як NPS (Net Promoter Score) розкриває лояльність учасників після 

події? 

3. Формула розрахунку ROI для event: які компоненти включати? 

4. Які методи пост-аналізу події (опитування, дані трекінгу) найбільш 

точні? 

5. Як збір фідбеку від учасників впливає на коригування стратегії? 

6. Data-driven оптимізацію для майбутніх подій: приклади інструментів. 

7. Які тренди в event-аналітиці (AI для прогнозування) змінюють 

галузь? 

8. Як sustainability (екологічність) інтегрується в метрики ефективності 

подій? 

9. Кейс-стаді: як аналіз даних перетворив невдалий event на успіх. 

10. Які виклики в оцінці гібридних подій та як їх долати через 

аналітику? 

2 

 Разом 14 

10. Теми практичних занять 

№ 

з/п 

Назва теми і зміст практичних занять Кількість 

годин 

1 Модульна контрольна робота № 1 2 

2 Модульна контрольна робота № 2 1 

 Разом 3 

11. Теми лабораторних занять 

№ 

з/п 

Назва теми і зміст лабораторних занять Кількість 

годин 

1. Не передбачено навчальним планом.  

12. Самостійна робота 

№ 

з/п 

Назва теми і зміст самостійної роботи Кількість 

годин 

1 Тема 1. Вступ в Event Marketing: Природа та процеси подій 

1. Робота з розширеним функціоналом: інтеграція CRM та 

автоматизація. 

7 

2 Тема 2. Аналіз ринку, ЦА та конкурентів 

1. Основи аналітики: інструменти для прогнозування поведінки та 

ідентифікації стейкхолдерів. 

7 

3 Тема 3. Стратегічне позиціювання та планування події 

1. Notion для управління проектами event-менеджера. 
7 

4 Тема 4. Просування через інфлюенс та партнерства 

1. Основи мобільної зйомки на локаціях. 
6 

5 Тема 5. Таргетована реклама та інтегровані комунікації для подій 

1. Додаткові матеріали. 
7 
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6 Тема 6. Розширені канали просування та цифрові інструменти 

1. Ера короткого вертикального контенту для тизерів. 
8 

7 Тема 7. Організація, логістика та управління ризиками 

1. Гібридні та віртуальні формати: інструменти та виклики. 
7 

8 Тема 8. Аналітика, оцінка ефективності та тренди 

1. Кейс-стаді успішних подій. 
8 

 Всього 57 

13. Індивідуальні завдання 

Не передбачено навчальним планом. 

14.  Інструменти, обладнання, програмне забезпечення 

При викладанні дисципліни «Івент-маркетинг» використовуються мультимедійні 

презентації у програмі  PowerPoint та навчально-інформаційне середовище на базі платформи 

MOODLE, глобальна інформаційна мережа Internet. 

 

15. Розподіл балів, які отримують студенти 

Шкала оцінювання студентів 

Рейтинг студента, бали Оцінка національна за результатами 

складання екзамену (диференційованого 

заліку) 

90-100 Відмінно 

74-89 Добре 

60-73 Задовільно 

0-59 Незадовільно 

16.  Рекомендована література 

ОСНОВНА 
Законодавчі та нормативні акти 

1. Про захист персональних даних: Закон України №2297-VI від 01.06.2010 року. URL: 

https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/2297-17#Text. 

2. Про інформацію: Закон України №2657-XII від 02.10.1992 року. URL: 

https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/2657-12#Text. 

3. Про рекламу: Закон України №270/96-ВР від 03.07.1996 року. URL: 

https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/270/96-вр#Text. 

Підручники (навчальні посібники) 

4. Казюліна Н. Н. Event-маркетинг: Навчальний посібник. – Херсон: Видавництво 

ХНАУ, 2020. – 200 с. 

5. Румянцев Д., Франкель Н. Event-маркетинг. Все про організацію та просування подій. 

– Київ: ТД, 2019. – 256 с. 

6. Повалий О. Івент-менеджмент: Навчальний посібник. – Суми: Сумський державний 

університет, 2021. – 180 с. 

7. Зеленська Л. М. Івент-менеджмент. – Київ: НАКККіМ, 2020. – 215 с. 

8. Ріналло Д. Event Marketing. – Київ: Yakaboo, 2018. – 160 с. 
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Модуль № 2 

50 
Всього 
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100 СЗ 1 СЗ2 СЗ 3 СЗ4 СЗ 5 СЗ 6 СЗ 7 

8 9 9 9 15 10 15 10 15 
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Додаток 

 

КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ ЗНАНЬ СТУДЕНТІВ  

З НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ «ІВЕНТ-МАРКЕТИНГ» 

Для денної форми здобуття освіти 

Оцінювання знань студентів здійснюється за 100-бальною шкалою (поточний, 

модульний та підсумковий контроль (диференційований залік). 

Робочою програмою навчальної дисципліни передбачено вивчення 2-х модулів обсягом 

(кредитів ЄКТС): 

1 модуль -  1,5  (45 год.) – 50 балів; 

2 модуль -  1,5  (45 год.) – 50 балів.  

Робочою програмою навчальної дисципліни передбачено застосування 3-х форм 

контролю знань студентів: поточного, модульного, підсумкового. 

1. Поточний контроль.  

За кожним елементом модулю, передбаченого робочою програмою навчальної 

дисципліни, обов’язкова певна форма поточного оцінювання знань. Такими формами можуть 

бути: 

− усне опитування; 

− письмова контрольна робота (відповіді на питання лекційного курсу, розв’язання 

задач, виконання певних розрахунків тощо); 

− тестування знань студентів з певної теми або з певних окремих питань лекційного 

курсу; 

− перевірка розв’язання завдань (задачі, окремі розрахунки) тощо.  

Критеріями оцінки є: 

при усних відповідях: 

− повнота розкриття питання; 

− логіка викладання, культура мови; 

− емоційність та переконаність; 

− використання основної та допоміжної літератури; 

− аналітичні міркування, вміння роботи порівняння, висновки. 

при виконанні письмових завдань: 

- повнота розкриття питання; 

- цілісність, системність, логічна послідовність, вміння формулювати висновки; 

- акуратність оформлення письмової роботи. 

На практичному занятті оцінюються: 

− участь у ділових, рольових іграх та їх обговоренні; 

− аналіз ситуаційних завдань та вміння доведення власної думки; 

− підібрана інформація щодо прикладів з економічної практики; 

− правильність розрахунків при визначенні певних показників, вирішенні ситуаційних 

завдань, задач, тощо; 

− реферативні виступи, усні повідомлення тощо. 

Оцінювання самостійної роботи студента. 

Контроль самостійної роботи студентів здійснюється як під час аудиторних занять (на 

семінарах, практичних заняттях), так і у позааудиторний час. 

Контроль самостійної роботи передбачає: 

− визначення ступеня засвоєння матеріалу; 

− визначення якості виконання завдань; 

− своєчасне виконання і здача поточних завдань; 

− оцінку знань, здобутих у результаті самостійної навчальної роботи. 

2. Модульний контроль.  

Кожен модуль завершується виконанням студентом модульної контрольної роботи. 

Модульний контроль є підсумком певного етапу вивчення навчальної дисципліни. Його мета 
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– виявлення проміжних результатів засвоєння студентами змісту навчальної дисципліни. На 

модульну контрольну роботу передбачено 30% від суми балів, виділених на модуль. Модульна 

контрольна робота проводиться у тестовій письмовій формі. Критерії оцінювання знань за 

модульну контрольну роботу наводиться у пояснювальній записці до неї. Оцінка за модуль 

визначається як сума набраних балів за поточну роботу та за модульну контрольну роботу.  

3. Підсумковий контроль.  

Формою підсумкового контролю з навчальної дисципліни «Івент-маркетинг» є 

диференційований залік, який виставляється виключно за результатами поточного та 

модульного контролю (сума набраних балів за всі модулі). Залік виставляється під час 

останнього практичного заняття.  

Залежно від балів, отриманих за кожний вид навчальної роботи, студент одержує суму 

балів, яка переводиться в національну оцінку за відповідною шкалою згідно з табл.1:  

Таблиця 1. Переведення рейтингу студента за 100-бальною школою в оцінку за 

національною шкалою 

Рейтинг студента, бали Оцінка національна 

90-100 Відмінно 

74-89 Добре 

60-73 Задовільно 

0-59 Незадовільно 

 Оцінка «Відмінно» виставляється студенту, який систематично працював протягом 

семестру, показав різнобічні і глибокі знання програмного матеріалу, вміє успішно виконувати 

завдання, які передбачені програмою, засвоїв зміст основної та додаткової літератури, 

усвідомив взаємозв'язок окремих розділів навчальної дисципліни, їхнє значення для 

майбутньої професії, виявив творчі здібності у розумінні та використанні навчально-

програмного матеріалу, проявив здатність до самостійного оновлення і поповнення знань. 

 Оцінка «Добре» виставляється студенту, який виявив повне знання навчально-

програмного матеріалу, успішно виконує передбачені програмою завдання, засвоїв основну 

літературу, що рекомендована програмою, показав достатній рівень знань з навчальної 

дисципліни і здатний до їх самостійного оновлення та поповнення у ході подальшого навчання 

та професійної діяльності. 

 Оцінка «Задовільно» виставляється студенту, який виявив знання основного навчально-

програмного матеріалу в обсязі, необхідному для подальшого навчання та наступної роботи 

за професією, справляється з виконанням завдань, передбачених програмою, допустив окремі 

похибки при виконанні екзаменаційних завдань, але володіє необхідними знаннями для 

подолання допущених похибок під керівництвом педагогічного працівника. 

 Оцінка «Незадовільно» виставляється студенту, який не виявив достатніх знань 

основного навчально-програмного матеріалу, допустив принципові помилки у виконанні 

передбачених програмою завдань, не може без допомоги викладача використати знання при 

подальшому навчанні, не спромігся оволодіти навичками самостійної роботи. 

 

 
 


