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Вступ 

 

Наскрізну програму практики складено відповідно до Положення про 

проведення практики студентів Харківського національного економічного 

університету імені Семена Кузнеця, розробленого згідно із Законом України 

"Про вищу освіту", Положення про проведення практики студентів вищих 

навчальних закладів України, затвердженого наказом Міністерства освіти  

і науки України від 08.04.1993 р. № 93, Положенням про організацію 

освітнього процесу в Харківському національному економічному універси-

теті імені Семена Кузнеця, уведеним у дію наказом ректора університету 

від 24.01.2022 р. № 44, стандартами вищої освіти, освітньо-професійною 

програмою "Маркетинг" другого (магістерського) рівня спеціальності  

075 "Маркетинг". 

Переддипломна практика є невід'ємною частиною підготовки  

до професійної діяльності майбутніх висококваліфікованих фахівців, які 

отримують диплом магістра. Програма практичної підготовки дозволяє 

студентам скласти чітке уявлення про те, що їм доведеться виконувати 

під час практики, як вирішити індивідуальне завдання, яку допомогу вони 

можуть отримати від керівників практики, закладу вищої освіти та підпри-

ємства (організації, установи), а також працівників (керівників) підприєм-

ства, із якими вони будуть зустрічатися в ході практики. Студенти на-

будуть необхідного обсягу практичних знань і вмінь відповідно до скла-

дених робочих програм практик.  

Переддипломна практика передбачає безперервність і послідовність 

її проведення та спрямована на закріплення теоретичних знань, здобутих 

студентами в період навчання, набуття й удосконалення практичних умінь  

і навичок за відповідною спеціальністю. 
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1. Види, загальні характеристики, 

мета та заплановані результати практик 

 

1.1. Види практик (табл. 1). 
 

Таблиця 1 
 

Види практик 
 

Курси Назви практик 

Очна 
(денна) 
форма 

навчання 

Заочна 
форма 

навчання 

Кафедри, 
що забезпечують 

організацію 

Тривалість 
практики 

Семестри 

ІІ Переддипломна + –  
Кафедра 

маркетингу 
6 тижнів 3-й 

ІІ Переддипломна – + 
Кафедра 

маркетингу 
4 тижні 3-й 

 

1.2. Характеристика практик (табл. 2). 
 

Таблиця 2 
 

Характеристика практик 

 

Курс Назва практики 

Очна 
(денна) 
форма 

навчання 

Заочна 
форма 

навчання 

Кількість 
кредитів 

Загальна 
кількість 

годин 
Семестр 

Форма 
контролю 

ІІ Переддипломна + – 12 360 3-й Звіт 

ІІ Переддипломна – + 12 360 3-й Звіт 

 

1.3. Мета практик. 
 

Метою переддипломної практики є засвоєння, закріплення, поглиб-

лення, використання теоретичних і методичних знань; оволодіння сту-

дентами практичними вміннями та основними навичками професійної 

діяльності на підприємствах, в установах, організаціях (підвищення загально-

освітнього й професійного рівня студентів).  

Головною метою проходження переддипломної практики є безпо-

середня практична підготовка до самостійної роботи на посаді керівника 
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підрозділу, директора, начальника, менеджера (управителя) з маркетин-

гу, збуту, реклами та зв'язків із громадськістю, постачання; комерційного 

директора, начальника комерційної служби, директора малої фірми; 

керуючого агентством, професіонала у сфері маркетингу, ефективності 

господарської діяльності, раціоналізації виробництва, інтелектуальної 

власності та інноваційної діяльності.  

Основними завданнями практики є набуття досвіду адміністративної, 

організаторської й керівної роботи у сфері маркетингу, збирання, опрацю-

вання й аналізування інформації та інших матеріалів з питань дослідного 

завдання дипломної роботи. 

Переддипломна практика враховує специфіку індивідуального до-

слідного завдання відповідно до теми магістерської кваліфікаційної робо-

ти і призначена максимально підготувати майбутніх магістрів до прак-

тичної роботи, підвищити рівень їхньої професійної підготовки, закріпити 

навички практичної роботи та здатності самостійно ухвалювати рішення 

на конкретних прикладах у межах діяльності реальних суб'єктів господа-

рювання.  

Проходження переддипломної практики спрямовано на формування  

в студентів інтегральної компетентності – уміння вирішувати складні 

завдання і проблеми у сфері маркетингу в професійній діяльності або  

в процесі навчання, що передбачає проведення досліджень та/або здій-

снення інновацій, а також характеризується невизначеністю умов і вимог. 

 

1.4. Заплановані компетентності та результати навчання (табл. 3). 

 

Таблиця 3 

 

Заплановані компетентності та результати навчання 

 

Спеціальні компетентності  Загальні компетентності  Результати навчання  

1 2 3 

Переддипломна практика 

СК9 – ПРН1 

СК1, СК2, СК9 ЗК1, ЗК2 ПРН2 

– ЗК1, ЗК6 ПРН3 
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Закінчення табл. 3 
 

1 2 3 

СК3 ЗК8 ПРН5 

СК3 ЗК8 ПРН5 

СК6, СК8 – ПРН6 

СК1, СК4 – ПРН9 

СК5, СК6, СК7 ЗК6 ПРН11 

СК5 ЗК1 ПРН12 

СК6 ЗК3 ПРН13 

СК6 – ПРН14 

СК5 ЗК6 ПРН15 

СК4, СК10 ЗК4, ЗК7 ПРН16 

Примітка. 

ПРН1. Знати і вміти застосовувати у практичній діяльності сучасні принципи, 

теорії, методи і практичні прийоми маркетингу. 

ПРН2. Уміти адаптовувати і застосовувати нові досягнення в теорії та практиці 

маркетингу для досягнення конкретних цілей і вирішення завдань ринкового суб'єкта. 

ПРН3. Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналі-

зувати його результати й обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рі-

шень в умовах невизначеності. 

ПРН5. Презентувати та обговорювати результати наукових і прикладних до-

сліджень, маркетингових проєктів державною та іноземною мовами. 

ПРН6. Уміти підвищувати ефективність маркетингової діяльності ринкового 

суб'єкта на різних рівнях управління, розробляти проєкти у сфері маркетингу та уп-

равляти ними. 

ПРН9. Розуміти сутність та особливості застосування маркетингових інстру-

ментів у процесі ухвалення маркетингових рішень. 

ПРН11. Використовувати методи маркетингового стратегічного аналізу та ін-

терпретувати його результати з метою удосконалення маркетингової діяльності рин-

кового суб'єкта. 

ПРН12. Здійснювати діагностування та стратегічне й оперативне управління 

маркетингом задля розроблення та реалізації маркетингових стратегій, проєктів і про-

грам. 

ПРН13. Керувати маркетинговою діяльністю ринкового суб'єкта, а також його 

підрозділів, груп і мереж, визначати критерії та показники її оцінювання. 

ПРН14. Формувати маркетингову систему взаємодії, створювати довгострокові 

взаємовигідні відносини з іншими суб'єктами ринку. 
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ПРН15. Збирати необхідні дані з різних джерел, обробляти й аналізувати їхні 

результати із застосуванням сучасних методів та спеціалізованого програмного за-

безпечення.  

ПРН16. Уміти застосовувати сучасні маркетингові технології та інструменти 

для ухвалення маркетингових рішень і набуті креативні навички для розроблення 

інноваційних продуктів.  

ЗК1. Здатність ухвалення обґрунтованого рішення. 

ЗК2. Здатність генерувати нові ідеї (креативність). 

ЗК3. Здатність оцінювати та забезпечувати якість виконуваних робіт. 

ЗК4. Здатність до адаптації та дії у новій ситуації. 

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

ЗК7. Здатність виявляти ініціативу та підприємливість. 

ЗК8. Здатність розробляти проєкти та управляти ними. 

СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати та застосовувати знання  

з найновіших теорій, методів і практичних прийомів маркетингу. 

СК2. Здатність коректно інтерпретувати результати останніх теоретичних до-

сліджень у сфері маркетингу та практики їхнього застосування. 

СК3. Здатність до проведення самостійних досліджень та інтерпретації їхніх 

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. 

СК6. Здатність вибирати і застосовувати ефективні засоби управління марке-

тинговою діяльністю ринкового суб'єкта на рівні організації, підрозділу, групи, мережі. 

СК7. Здатність розробляти й аналізувати маркетингову стратегію ринкового 

суб'єкта та шляхи її реалізації з урахуванням міжфункціональних зв'язків. 

СК8. Здатність формувати систему маркетингу ринкового суб'єкта та оцінювати 

результативність та ефективність її функціонування. 

СК9. Здатність здійснювати на належному рівні теоретичні та прикладні до-

слідження у сфері маркетингу. 

СК10. Здатність застосовувати сучасні маркетингові технології та інструменти 

для ухвалення маркетингових рішень і набуття креативних навичок розроблення 

інноваційних продуктів. 

 

2. Зміст практик 
 

Успішне виконання завдань переддипломної практики сприяє за-

своєнню знань, які збагачують теоретичну підготовку студентів, розви-

вають уміння та практичні навички. 

Зміст переддипломної практики передбачає дослідження та аналіз 

таких питань: 

1. Характеристика підприємства та аналіз показників його діяльності 

(або організації, установи чи іншого суб'єкта, що є базою проходження 
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переддипломної практики). Історія створення та розвиток підприємства, 

напрями, цілі, завдання діяльності, організаційно-правова форма, корот-

ка характеристика покупців/споживачів (сегмент ринку), бізнес-партнерів 

підприємства; реалізації соціальної відповідальності підприємства; дого-

вірна робота підприємства; дотримання стандартів, наявність сертифі-

катів, нагород і здійснення контролю за якістю товарів та/або послуг; 

короткий фінансово-економічний (фінансово-господарський) аналіз під-

приємства за останні 2 – 3 роки (основні показники); кадрова політика  

та організаційна структура управління підприємством, тип керівництва  

та інші важливі складові внутрішньої діяльності підприємства на розсуд 

студента та його керівника. 

2. Визначення рівня розвитку інноваційних технологій та інформа-

ційно-аналітичного забезпечення діяльності підприємства (бази практи-

ки). Рівень використання інформаційних технологій: інформація, яку ви-

користовують, джерела її отримання, регулярність оновлення даних; 

здійснення маркетингових досліджень,  програмні продукти, упроваджені 

на підприємстві: для управління, аналізу та здійснення діяльності, особ-

ливо у сфері маркетингу, дослідження ринку, звітності; онлайн-сервіси, 

що використовують, організація внутрішніх комунікацій тощо. 

3. Аналіз ринку функціонування підприємства. Визначення основ-

них тенденцій розвитку та особливостей, стану ринку (галузі), на якому 

працює підприємство; оцінювання чинників зовнішнього макро- та мікро-

маркетингового середовища та їхнього впливу на діяльність підприєм-

ства, аналіз рівня конкуренції та порівняння підприємства з конкурен-

тами.  

4. Аналіз маркетингової діяльності підприємства. Містить опис ці-

льової аудиторії, характеристику елементів комплексу маркетингу  

та рівня їхнього розвитку: маркетингову товарну політику, маркетингову 

цінову політику, маркетингову збутову політику, маркетингову комуніка-

ційну політику, можливе застосування розширеного комплексу елемен-

тів, опис процесу управління маркетинговою діяльністю (наявність струк-

турного підрозділу чи посади маркетолога, функціональні обов'язки, 

складання планів маркетингу, контролю маркетингової діяльності). 

5. Обґрунтування напрямів розвитку маркетингової діяльності підпри-

ємства (бази практики). Узагальнення переваг та недоліків маркетингової 

діяльності підприємства та процесу управління нею, формування інфор-

маційно-аналітичного підґрунтя для розроблення рекомендацій за індиві-

дуальним завданням у межах теми магістерської кваліфікаційної роботи. 
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6. Підготовка та оформлення звіту на підставі отриманої інфор-

мації. 

Перелік документів, що необхідно подати для допуску до за-

хисту звіту:   

заповнений щоденник із підписами керівника бази практики та на-

укового керівника від університету;    

звіт із підписом наукового керівника від університету, що подають 

на кафедру в терміни, визначені кафедрою.  

Перелік документів для проходження практики:  

1. Договір про проведення практики між ХНЕУ ім. С. Кузнеця  

та базою практики.  

2. Щоденник практики.  

3. Звіт про проходження практики. 

 

3. Вимоги до баз практик 

 

1. Базою проведення переддипломної практики є підприємство, 

установа, організація будь-якої форми власності, що може забезпечити 

виконання програми практики за освітньою програмою "Маркетинг" 

спеціальності 075 "Маркетинг" другого (магістерського) рівня вищої 

освіти.  

2. Базу практики студент може вибрати самостійно за умови її від-

повідності вимогам навчальної програми за спеціальністю 075 "Марке-

тинг " для другого (магістерського) рівня вищої освіти.  

3. Підставою для проходження переддипломної практики студен-

тами є попередньо укладений договір між підприємством, установою, 

організацією (базою практики) і ХНЕУ ім. С. Кузнеця.  

4. У разі виникнення форсмажорних обставин (обставин непере-

борної сили) місце бази практики може бути змінено незалежно від 

попередньо укладених угод між базою практики та ХНЕУ ім. С. Кузнеця.  

Студенти проходять практику по одному або невеликими групами 

(до восьми осіб).  

Переддипломна практика передбачає такі загальні вимоги до баз 

практики:  

1) забезпечення проведення обов'язкового інструктажу з охорони 

праці та ознайомлення студентів з правилами внутрішнього розпорядку;  
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2) забезпечення необхідних умов для проходження студентами 

практики відповідно до мети їхньої практичної підготовки;  

3) надання студентам потрібної документації для виконання зав-

дань практики;  

4) контроль виконання студентами завдань практики та графіка  

її проходження в тісному контакті з керівником практики від кафедри;  

5) наявність відгуку керівника практики від бази практики.  

Специфікою вимог до баз практики є повнота надання інформації 

щодо діяльності та розвитку суб'єктів господарювання. 

 

4. Організація проведення 

та керівництво практиками 

 

1. Викладачі кафедри маркетингу здійснюють наукове керівництво 

переддипломною практикою та контроль за виконанням програми прак-

тики.  

2. Керівниками практики призначають викладачів кафедри марке-

тингу на засіданні кафедри.  

3. Науковий керівник практики здійснює:   

контроль за прибуттям студента до бази практики;   

контроль за виконанням програми практики;   

надання консультацій щодо збирання та оброблення інформації, 

необхідної для формування звіту;   

контроль за вчасним поданням звіту з проходження практики на ка-

федру маркетингу.  

4. Керівник практики від кафедри маркетингу здійснює загальну 

координацію з питань організації практики, а саме:   

організовує проведення інструктажу студентів перед початком прак-

тики про порядок проходження практики;   

повідомляє студентів про систему звітності з практики, прийняту  

на кафедрі, а саме: подання звіту, вимог до оформлення виконаного 

індивідуального завдання, підготовки виступу тощо;   

здійснює контроль за процесом проходження практики студентами 

на підприємствах;   

організовує захист звітів про практику.  
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5. Обов'язки студентів:   

за тиждень до початку практики надати кафедрі маркетингу договір 

про проходження практики з підписами керівництва бази практики;   

у терміни, визначені кафедрою маркетингу, пройти інструктаж із пра-

вил техніки безпеки;  скласти графік проходження практики та погодити 

його з керівником практики від бази практики;   

дотримуватися правил техніки безпеки та внутрішнього трудового 

розпорядку, що діють на базі практики;   

виконувати програму практики та доручення керівника практики від 

бази практики в межах програми практики;   

вести щоденник практики;   

сформувати звіт за результатами проходження практики відповідно 

до вимог, визначених кафедрою маркетингу.   

Звіт подають науковому керівнику та комісії кафедри протягом трьох 

днів після проходження практики. 

 

5. Оцінювання результатів практики  

 

Оцінюють результати проходження й захисту практики за 100-баль-

ною системою оцінювання результатів навчання, прийнятою в універси-

теті (табл. 4).  

 
Таблиця 4 

 

Шкала оцінювання результатів проходження й захисту практики 

 

Оцінка (за чотирибальною шкалою)  Оцінка (за стобальною шкалою)  

Диференційована шкала  

Відмінно  90 – 100 

Добре  74 – 89 

Задовільно  60 – 73 

Незадовільно  1 – 59 

Недиференційована шкала  

Зараховано  60 – 100 

Не зараховано  1 – 59 
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Підсумкова кількість балів, набута студентом за результатами про-

ходження практики, ураховує: 

відгук керівника від бази практики; 

відгук керівника від кафедри; 

презентацію студентом результатів проходження практики під час 

захисту звіту; 

відповіді на запитання. 

Студенти, які не захистили у визначений термін звіти з практики, 

будуть мати академічну заборгованість. 

Оцінка змісту та оформлення звіту – 60 балів. 

Оцінка презентації студентом результатів проходження практики 

під час захисту звіту та його відповідей на запитання – 40 балів. 

Критерії оцінювання звіту з практики подано в табл. 5. 

  

Таблиця 5 

 

Критерії оцінювання звіту з практики та відповідей студента  

під час захисту звіту 

 

Бали Критерії оцінювання  

1 2 

90 – 100 Звіт про проходження практики і щоденник практики оформлено 

відповідно до вимог і подано до захисту у визначений кафедрою 

термін; звіт містить елементи новизни, має практичне значення; 

студент оволодів навичками дослідної роботи, а саме: збирання 

інформації, аналізу, формулювання висновків, пропозицій; відпо-

відь студента на запитання членів комісії вичерпна 

82 – 89 Програму практики розкрито, але наявні окремі недоліки неприн-

ципового характеру; недостатньо використано в процесі аналізу 

матеріали звітності; є окремі зауваження щодо оформлення звіту 

та щоденника; на захисті студент продемонстрував добрі знання, 

відповів на запитання членів комісії 

74 – 81 Наявні окремі зауваження щодо оформлення звіту та щоденника; 

допущено граматичні та стилістичні помилки; є неточності в розра-

хунках під час проведення аналізу; на захисті студент продемон-

стрував задовільні знання; відповіді на запитання членів комісії 

неточні або неповні 

64 – 73 Звіт про проходження практики та щоденник практики оформ-

лено з численними помилками або не в повному обсязі, на захисті 

студент виявив повне незнання досліджуваного об'єкта, не зумів 

задовільно відповісти на поставлені запитання членів комісії 
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Закінчення табл. 5 

 

1 2 

60 – 63 Студент допустив суттєві помилки під час вирішення завдань 

переддипломної практики, неспроможний дати пояснення викона-

них розрахунків; звітні документи оформлено з помилками; оцінка 

керівника практики та характеристика свідчать про низький рівень 

володіння знаннями, уміннями та компетентностями 

35 – 59 Звіт подано керівникові на перевірку з порушенням термінів; вико-

нано із суттєвими запозиченнями інформаційно-теоретичного ма-

теріалу; оформлення звіту не відповідає вимогам; зміст звіту  

з практики не розкрито 

1 – 34 Відсутні звітні документи: звіт, щоденник із практики та характе-

ристика 

 

Студента слід вважати атестованим, якщо сума балів, одержаних 

за результатами підготовки та захисту звіту з практики дорівнює або 

перевищує 60 балів.  
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