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Розділ 1. Опис навчальної дисципліни 

 
Таблиця 1 - Опис навчальної дисципліни Мерчандайзинг 

Місце у структур-

но-логічній схемі 

підготовки 

  

Мова викладання Українська 

Статус дисципліни: вибіркова  

Курс/семестр вивчення 3/5 

Кількість кредитів ЄКТС/кількість модулів 5/2 

Денна форма навчання: 

Кількість годин: – загальна кількість:  - 150. 

- лекції: 20 год. 

- практичні заняття: 40 год. 

- самостійна робота: 90 год. 

- вид підсумкового контролю (ПМК, екзамен): ПМК 

Заочна форма навчання: 

Кількість годин: – загальна кількість: 1 семестр - 150. 

- лекції: 1 семестр - 10. 

- практичні заняття: 1 семестр - 10. 

- самостійна робота: 1 семестр –130. 

- вид підсумкового контролю (ПМК, екзамен): ПМК.  

 

 
Розділ 2. Перелік компетентностей, які забезпечує дана навчальна дисципліна, про-

грамні результати навчання 

 
Формування у студентів системи теоретичних знань, вмінь та практичних навичок щодо за-

стосування мерчандайзингу виробничими/постачальницькими та роздрібними підприємствами в 

просуванні товарів до споживачів в місці продажу. 

Завдання дисципліни: вивчення основних принципів і законів мерчандайзингу в процесі 

просування товарів до кінцевого споживача. 

 
Таблиця 2 - Перелік компетентностей, які забезпечує дана навчальна дисципліна, програмні 

результати навчання 

 

Програмні результати навчання Компетентності, якими повинен оволодіти здобувач 

 використовувати базові знання з торгівлі й 

уміння критичного мислення, аналізу та син-

тезу в професійних цілях (ПР01); 

 застосовувати набуті знання для виявлення, 

постановки та вирішення завдань за різних 

практичних ситуацій в торговельній діяльнос-

ті (ПР02); 

 аналізувати діяльність торговельних підп-

риємств (ПР05); 

 вміти працювати в команді, мати навички 

міжособистісної взаємодії, які дозволяють 

 здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації 

з різних джерел (К06); 

 здатність працювати в команді та автономно (К07); 

 навички використання інформаційних та комунікацій-

них технологій (К08); 

 навички міжособистісної взаємодії (K12); 

 здатність критично осмислювати теоретичні засади 

торговельної діяльності (К13); 

 здатність здійснювати діяльність у взаємодії суб’єктів 

ринкових відносин (К15); 

 здатність застосовувати інноваційні підходи в діяльно-
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Програмні результати навчання Компетентності, якими повинен оволодіти здобувач 

досягти професійних цілей. (ПР06); 

 вміти вирішувати професійні завдання з 

організації діяльності торговельних структур і 

розв’язувати проблеми у кризових ситуаціях з 

урахуванням зовнішніх та внутрішніх впливів 

(ПР 17); 

 демонструвати вміння оцінювання 

кон’юнктури ринків та результатів діяльності 

торговельних структур з урахуванням ризиків 

(ПР20) 

сті торговельних структур  (К16); 

 здатність визначати і виконувати професійні завдання з 

організації діяльності торговельних структур (К19); 

 здатність до оцінювання кон'юнктури ринків і резуль-

татів діяльності у сфері торгівлі з урахуванням ризиків 

(К22). 

 

Розділ 3. Програма навчальної дисципліни 

 

Модуль 1. Мерчандайзинг в роздрібній торгівлі 

 

Тема 1. Основи мерчандайзингу 

Поняття та еволюція мерчандайзингу. Цілі, задачі та функції мерчандайзингу. Поведінка спо-

живачів як основа мерчандайзингу, управління поведінкою покупців. Поняття про трьохрівневу 

концепцію мерчандайзингу. Основні відмінності в цілях мерчандайзингу виробни-

ка/постачальника та магазину. Обмеження щодо застосування технологій мерчандайзингу. 

 

Тема 2. Мерчандайзинг в роздрібній торгівлі 

Реалізація концепції мерчандайзингу в роздрібній торгівлі. Інструменти та правила мерчандай-

зингу. Ефективна організація торговельного простору магазину. Види планування торговельного 

залу. Основні показники ефективності використання торговельної площі магазину. Концепції роз-

міщення товарних груп в торговельному залі, вимоги до організації основних зон торговельного 

залу магазину, послідовність розміщення відділів та секцій в торговельному залі. Система розмі-

щення торговельного обладнання в торговому залі магазину. Організація руху покупців в торгове-

льному залі. Особливості та принципи організації торгового простору магазинів різної спеціаліза-

ції. Особливості поведінки покупців в торговельному залі. Атмосфера магазину. Колір, система 

освітлення, запахи в торговельному залі магазину, їх взаємозв’язок зі спеціалізацією магазину та 

цільовою групою покупців, вплив на процес продажу. Викладка та розміщення товарів, принципи 

та основні концепції представлення товару, правила розміщення товару на полицях, вплив місця 

розміщення товару на обсяги продажу, визначення оптимального розміру викладки, фейсинг, роз-

робка та побудова планограм.  

 

Тема 3. Мерчандайзинг продовольчих товарів 

Особливості мерчандайзингу в відділі гастрономії. Особливості мерчандайзингу в відділі бака-

лії. Особливості мерчандайзингу в відділі молочних продуктів. Особливості мерчандайзингу сіль-

ськогосподарської продукції. Особливості мерчандайзингу замороженої продукції. Викладка м’яса 

та м’ясопродуктів. Особливості мерчандайзингу алкогольних, слабоалкогольних напоїв, мінераль-

ної води та соків.  

 

Тема 4. Мерчандайзинг непродовольчих товарів 

Особливості мерчандайзингу побутової техніки та електроніки. Особливості мерчандайзингу 

товарів для дому, подарунків та сувенірів. Особливості мерчандайзингу одягу. Особливості мер-

чандайзингу книжкової продукції. Особливості організації системи мерчандайзингу в аптеці. 

 

Модуль 2. Організація системи мерчандайзингу в компанії 

 

Тема 5. Використання POS-матеріалів 
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Визначення і класифікація POS-матеріалів. Функціональні зони використання POS-матеріалів. 

Правила використання POS-матеріалів в магазині. Ефективність використання POS-матеріалів. 

 

Тема 6. Організація системи мерчандайзингу в компанії 

Організація служби мерчандайзингу в роздрібній компанії. Функції та обов’язки мерчандайзера 

в роздрібній компанії, план роботи в торговельному залі. Система стимулювання і мотивації мер-

чандайзерів, вимоги до професійної компетенції мерчандайзера. Мерчандайзинг-бук. Цілі та задачі 

мерчандайзингу виробника/постачальника. Аналіз та планування продаж. Застосування АВС-XYZ 

аналізу при плануванні продаж. Побудова взаємовідносин виробничих та збутових компаній з ро-

здрібними мережами. Організація місця продажу продукції виробника/постачальника в магазині. 

Проведення спеціальних акцій виробником/постачальником в магазині. Організація служби мер-

чандайзингу в виробничій/збутовій компанії. Функції та обов’язки мерчандайзера в виробни-

чій/збутовій компанії. 

 

Тема 7. Використання мерчандайзингу в онлайн-торгівлі. 

Онлайн-мерчандайзинг: сутність та принципи. Основні тактики онлайн-мерчандайзингу. Сут-

ність та вплив інструментів Up-sell, Cross-sale, Down-sell на зростання обсягів продажу товарів в 

онлайн-торгівлі. Як оформляти основні поля картки товару.  

 

  



Розділ 4. Тематичний план навчальної дисципліни 

 

Таблиця 4.1 -Тематичний план навчальної дисципліни Мерчандайзинг для студентів денної форми навчання 
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Модуль 1. Мерчандайзинг в роздрібній торгівлі 

Тема 1. Основи мерчандайзингу. 

1.1. Поняття та еволюція мерчандайзи-

нгу. Цілі, функції мерчандайзингу. 

1.2. Задачі мерчандайзингу виробника 

та роздрібного торговця. 

1.3. Поняття про трирівневу концепцію 

мерчандайзингу. 

 

2 

Тема 1. Основи мерчандайзингу 

Практичне заняття 1 

1.1. Дослідження еволюції концепції мерча-

ндайзингу та її сучасної інтерпретації. 

1.2. Цілі, функції мерчандайзингу. 

1.3. Задачі мерчандайзингу виробника та 

роздрібного торговця. 

Практичне заняття 2 

1.4. Поведінка споживачів як основа мерча-

ндайзингу. 

1.5. Поняття про трирівневу концепцію мер-

чандайзингу. 
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Підготувати реферати на теми 

«Поведінка споживачів як осно-

ва мерчандайзингу», «Типологія 

покупців VALS, її недоліки та 

переваги», «Мерчандайзинг: 

історія та сучасний розвиток» 

15 

Тема 2. Мерчандайзинг в роздрібній 

торгівлі 

Лекція 2.1 

2.1. Реалізація першого рівня концепції 

мерчандайзингу в роздрібній торгівлі. 

Інструменти та правила мерчандайзин-

гу. 

2.2. Види планування торговельного 

залу, їх переваги та недоліки. 

Лекція 2.2. 

2.3. Концепції розміщення товарних 

груп в торговельному залі магазину. 

Основні принципи організації основних 

зон торговельного залу магазину. 

2.4. Особливості та принципи організа-

ції торгового простору магазинів різної 

спеціалізації. 
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Тема 2. Мерчандайзинг в роздрібній тор-

гівлі 

Практичне заняття 1. 

2.1. Реалізація першого рівня концепції мер-

чандайзингу в роздрібній торгівлі. Інстру-

менти та правила мерчандайзингу. 

2.2. Види планування торговельного залу, їх 

переваги та недоліки. 

Практичне заняття 2. 

2.3. Концепції розміщення товарних груп в 

торговельному залі магазину. Основні 

принципи організації основних зон торгове-

льного залу магазину. 

2.4. Особливості та принципи організації 

торгового простору магазинів різної спеціа-

лізації. 

Практичне заняття 3. 
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2 
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Підготувати презентації на теми 

«Особливості поведінки покуп-

ців у торговельному залі. Аналіз 

«холодних» та «гарячих» зон», 

«Особливості проектування та 

розподіл торгових площ в торго-

вельному центрі», «Види плану-

вання торговельного залу: як 

«привести» покупця до товару» 

15 
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2.5. Атмосфера магазину, її складові. 

Колір, система освітлення, запахи в 

торговельному залі магазину. 

2.6. Аромамаркетинг, вплив музики та 

інших складових атмосфери магазину 

на процес продажу. 

Лекція 2.3. 

2.7. Способи та правила викладки това-

рів в торговельному залі.  

2.8. Визначення розміру викладки това-

рів. Розробка планограм. 

 

 

 

 

 

 

2 

2.5. Атмосфера магазину, її складові. Колір, 

система освітлення, запахи в торговельному 

залі магазину. 

2.6. Аромамаркетинг, вплив музики та ін-

ших складових атмосфери магазину на про-

цес продажу. 

Практичне заняття 4. 

2.7. Способи та правила викладки товарів в 

торговельному залі.  

2.8. Визначення розміру викладки товарів. 

Розробка планограм. 
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Тема 3. Мерчандайзинг продоволь-

чих товарів 

3.1. Особливості мерчандайзингу гаст-

рономічних товарів. 

3.2. Мерчандайзинг бакалійних товарів. 

3.3. Мерчандайзинг молочних товарів, 

м’яса та м’ясопродуктів. 

3.4. Особливості мерчандайзингу сіль-

ськогосподарської, замороженої проду-

кції. 

3.5. Особливості мерчандайзингу алко-

гольних, слабоалкогольних напоїв, мі-

неральної води та соків. 

2 Тема 3. Мерчандайзинг продовольчих 

товарів 

Практичне заняття 1. 

3.1. Дослідження та аналіз особливостей 

застосування інструментів мерчандайзингу 

найбільш поширених груп продовольчих 

товарів в процесі їх реалізації в точці про-

дажу. 

3.2. Особливості мерчандайзингу гастроно-

мічних товарів. 

Практичне заняття 2 

3.3. Мерчандайзинг бакалійних товарів. 

3.4. Мерчандайзинг молочних товарів, м’яса 

та м’ясопродуктів. 

Практичне заняття 3 

3.5. Особливості мерчандайзингу сільсько-

господарської, замороженої продукції. 

3.6. Особливості мерчандайзингу алкоголь-

них, слабоалкогольних напоїв, мінеральної 

води та соків. 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

2 

 

Підготувати презентації на теми: 

«Особливості викладки (продо-

вольча група за вибором)» (на 

прикладі конкретної торгової 

точки), «Використання спеціалі-

зованого обладнання при викла-

дці продовольчих товарів» (на 

прикладі конкретної товарної 

групи та конкретної торгової 

точки). 

15 

Тема 4. Мерчандайзинг непродово-

льчих товарів. 

4.1. Особливості мерчандайзингу побу-

тової техніки та електроніки. 

4.2. Особливості мерчандайзингу чоло-

вічого та жіночого одягу.  

4.3. Особливості мерчандайзингу дитя-

чого одягу та іграшок. 

2 Тема 4. Мерчандайзинг непродовольчих 

товарів. 

Практичне заняття 1. 

4.1. Дослідження та аналіз особливостей 

застосування інструментів мерчандайзингу 

найбільш поширених груп непродовольчих 

товарів в процесі їх реалізації в точці про-

дажу. 

 

 

2 

 

 

 

 

 

Підготувати презентації на теми: 

«Особливості викладки (непро-

довольча група за вибором)» (на 

прикладі конкретної торгової 

точки), «Заходи щодо стимулю-

вання продажу товарів в магази-

нах, що здійснюють продаж не-

продовольчих товарів (на влас-

15 



 

9 

 

4.4. Особливості організації системи 

мерчандайзингу в ювелірних магазинах.  

4.5. Особливості мерчандайзингу в 

книжкових супермаркетах. 

Практичне заняття 2. 

4.2. Особливості мерчандайзингу побутової 

техніки та електроніки. 

4.3. Особливості мерчандайзингу чоловічого 

та жіночого одягу.  

4.4. Особливості мерчандайзингу дитячого 

одягу та іграшок. 

Практичне заняття 3. 

4.5. Особливості організації системи мерча-

ндайзингу в ювелірних магазинах.  

4.6. Особливості мерчандайзингу в книжко-

вих супермаркетах. 

2 

 

 

 

 

 

 

2 

 

ний вибір)», «Використання «пе-

рехресного опилення» (крос-

мерчандайзингу) при продажу 

непродовольчих товарів в мага-

зинах різних форматів (на влас-

ний вибір)» 

Разом по модулю 1 12  24  60 

Модуль 2. Організація системи мерчандайзингу в компанії 

Тема 5. Використання POS-

матеріалів 

5.1. Сутність рекламно-інформаційної 

підтримки в магазині. 

5.2. Визначення і класифікація POS – 

матеріалів. 

5.3. Функціональні зони використання 

POS – матеріалів. Правила оформлення 

POS – матеріалами. 

2 Тема 5. Використання POS-матеріалів 

Практичне заняття 1. 

5.1. Провести дослідження впливу POS – 

матеріалів на зростання обсягів продажу 

товарів різних груп.  

5.2. Дослідити та проаналізувати викорис-

тання POS – матеріалів в магазинах різних 

форматів. 

Практичне заняття 2. 

5.3. Сутність рекламно-інформаційної підт-

римки в магазині. 

5.4. Визначення і класифікація POS – мате-

ріалів. 

Практичне заняття 3. 

5.5. Функціональні зони використання POS 

– матеріалів.  

5.6. Правила оформлення POS – матеріала-

ми. 

 

2 

 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

 

2 

 

 

Провести дослідження на теми 

«Вплив POS – матеріалів на зро-

стання обсягів продажу товарів 

різних груп (на власний вибір)», 

«Аналіз використання POS – 

матеріалів в магазинах різних 

форматів (на власний вибір)». 

10 

Тема 6. Організація системи мерчан-

дайзингу в компанії. 

Лекція 6.1. 

6.1. Організації мерчандайзингу в розд-

рібній компанії. Функціональні 

обов’язки та вимоги до мерчандайзера в 

роздрібній компанії.  

 

 

2 

 

 

 

 

Тема 6. Організація системи мерчандай-

зингу в компанії 

Практичне заняття 1 

6.1. Організації мерчандайзингу в роздріб-

ній компанії. Функціональні обов’язки та 

вимоги до мерчандайзера в роздрібній ком-

панії.  

 

 

2 

 

 

 

 

Підготувати презентації на теми 

«Організаційна структура відді-

лу мерчандайзингу та посадові 

інструкції мерчандайзера в розд-

рібній компанії», «Планування 

та звітність з мерчандайзингу», 

«Розробка стандарту мерчандай-

10 



 

10 

 

6.2. План роботи мерчандайзера в тор-

говельному залі. Стандарт мерчандай-

зингу. 

Лекція 6.2. 

6.3. Цілі та задачі мерчандайзингу ви-

робника / постачальника. Організація 

служби мерчандайзингу в виробничій / 

збутовій компанії. Функціональні 

обов’язки супервайзера та мерчандай-

зера.  

6.4. Зміст та методика розробки мерча-

ндайзинг-бук. 

 

 

 

 

2 

6.2. План роботи мерчандайзера в торгове-

льному залі. Стандарт мерчандайзингу. 

Практичне заняття 2. 

6.3. Цілі та задачі мерчандайзингу виробни-

ка / постачальника. Організація служби мер-

чандайзингу в виробничій / збутовій компа-

нії. Функціональні обов’язки супервайзера 

та мерчандайзера.  

6.4. Зміст та методика розробки мерчандай-

зинг-бук 

 

 

 

2 

 

зингу: структура документу, 

його структура, основні розділи, 

технологія розробки та впрова-

дження», «Розрахунок та оцінка 

ефективності заходів з мерчан-

дайзингу», «Розробка стандартів 

відвідування торговельної точки 

мерчандайзером», «Порядок 

відвідування магазину: правила 

перевірки магазину», «Маршру-

тні листи та щоденна звітність 

мерчандайзера», «Зміст та мето-

дика розробки мерчандайзинг-

бук в виробни-

чій/постачальницькій компанії». 

Тема 7. Використання мерчандайзи-

нгу в онлайн-торгівлі. 

1. Онлайн-мерчандайзинг: сутність та 

принципи.  

2. Правила оформлення картки товару 

2 Тема 7. Використання мерчандайзингу в 

онлайн-торгівлі. 

Практичне заняття 1. 

Cross-sale та up-sell інструменти: як збіль-

шити середній чек. 

Практичне заняття 2. 

Кейс «Оформлення картки товару». 

 

 

2 

 

 

2 

Провести дослідження на теми 

«Вплив інструментів Up-sell, 

Cross-sale, Down-sell на зростан-

ня обсягів продажу товарів в 

онлайн-торгівлі», «Аналіз картки 

товару в онлайн-каналах прода-

жу (на власний вибір)». 

10 

Разом по модулю 2 8  14  30 

Всього 20  40  90 

 

Таблиця 4.2 - Тематичний план навчальної дисципліни Мерчандайзинг для студентів заочної форми навчання 

 

Назва теми (лекції) та питання теми 

(лекції) 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

Назва теми та питання практичного за-

няття 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

Завдання самостійної роботи у 

розрізі тем 

К
іл

ь
к

іс
т
ь

 

г
о

д
и

н
 

Модуль 1. Мерчандайзинг в роздрібній торгівлі 

Тема 1. Основи мерчандайзингу. 

1.1. Поняття та еволюція мерчандайзи-

нгу. Цілі, функції мерчандайзингу. 

1.2. Задачі мерчандайзингу виробника 

та роздрібного торговця. 

 

2 

Тема 1. Основи мерчандайзингу 

Практичне заняття 1 

1.1. Дослідження еволюції концепції мерча-

ндайзингу та її сучасної інтерпретації. 

1.2. Цілі, функції мерчандайзингу. 

 

2 

 

 

 

Підготувати реферати на теми 

«Поведінка споживачів як осно-

ва мерчандайзингу», «Типологія 

покупців VALS, її недоліки та 

переваги», «Мерчандайзинг: 

20 
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1.3. Поняття про трирівневу концепцію 

мерчандайзингу. 

1.3. Задачі мерчандайзингу виробника та 

роздрібного торговця. 

Практичне заняття 2 

1.4. Поведінка споживачів як основа мерча-

ндайзингу. 

1.5. Поняття про трирівневу концепцію мер-

чандайзингу. 

 

 

 

2 

 

історія та сучасний розвиток» 

Тема 2. Мерчандайзинг в роздрібній 

торгівлі 

Лекція 2.1 

2.1. Реалізація першого рівня концепції 

мерчандайзингу в роздрібній торгівлі. 

Інструменти та правила мерчандайзин-

гу. 

2.2. Види планування торговельного 

залу, їх переваги та недоліки. 

Лекція 2.2. 

2.3. Концепції розміщення товарних 

груп в торговельному залі магазину. 

Основні принципи організації основних 

зон торговельного залу магазину. 

2.4. Особливості та принципи організа-

ції торгового простору магазинів різної 

спеціалізації. 

2.5. Атмосфера магазину, її складові. 

Колір, система освітлення, запахи в 

торговельному залі магазину. 

2.6. Аромамаркетинг, вплив музики та 

інших складових атмосфери магазину 

на процес продажу. 

Лекція 2.3. 

2.7. Способи та правила викладки това-

рів в торговельному залі.  

2.8. Визначення розміру викладки това-

рів. Розробка планограм. 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 

Тема 2. Мерчандайзинг в роздрібній тор-

гівлі 

Практичне заняття 1. 

2.1. Реалізація першого рівня концепції мер-

чандайзингу в роздрібній торгівлі. Інстру-

менти та правила мерчандайзингу. 

2.2. Види планування торговельного залу, їх 

переваги та недоліки. 

Практичне заняття 2. 

2.3. Концепції розміщення товарних груп в 

торговельному залі магазину. Основні 

принципи організації основних зон торгове-

льного залу магазину. 

2.4. Особливості та принципи організації 

торгового простору магазинів різної спеціа-

лізації. 

Практичне заняття 3. 

2.5. Атмосфера магазину, її складові. Колір, 

система освітлення, запахи в торговельному 

залі магазину. 

2.6. Аромамаркетинг, вплив музики та ін-

ших складових атмосфери магазину на про-

цес продажу. 

Практичне заняття 4. 

2.7. Способи та правила викладки товарів в 

торговельному залі.  

2.8. Визначення розміру викладки товарів. 

Розробка планограм. 

 

 

2 

 

 

 

 

 

2 

 

 

 

 

 

 

 

2 

 

Підготувати презентації на теми 

«Особливості поведінки покуп-

ців у торговельному залі. Аналіз 

«холодних» та «гарячих» зон», 

«Особливості проектування та 

розподіл торгових площ в торго-

вельному центрі», «Види плану-

вання торговельного залу: як 

«привести» покупця до товару» 

20 

Тема 3. Мерчандайзинг продоволь-

чих товарів 

3.1. Особливості мерчандайзингу гаст-

рономічних товарів. 

2 Тема 3. Мерчандайзинг продовольчих 

товарів 

Практичне заняття 1. 

3.1. Дослідження та аналіз особливостей 

 Підготувати презентації на теми: 

«Особливості викладки (продо-

вольча група за вибором)» (на 

прикладі конкретної торгової 

20 
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3.2. Мерчандайзинг бакалійних товарів. 

3.3. Мерчандайзинг молочних товарів, 

м’яса та м’ясопродуктів. 

3.4. Особливості мерчандайзингу сіль-

ськогосподарської, замороженої проду-

кції. 

3.5. Особливості мерчандайзингу алко-

гольних, слабоалкогольних напоїв, мі-

неральної води та соків. 

застосування інструментів мерчандайзингу 

найбільш поширених груп продовольчих 

товарів в процесі їх реалізації в точці про-

дажу. 

3.2. Особливості мерчандайзингу гастроно-

мічних товарів. 

Практичне заняття 2 

3.3. Мерчандайзинг бакалійних товарів. 

3.4. Мерчандайзинг молочних товарів, м’яса 

та м’ясопродуктів. 

Практичне заняття 3 

3.5. Особливості мерчандайзингу сільсько-

господарської, замороженої продукції. 

3.6. Особливості мерчандайзингу алкоголь-

них, слабоалкогольних напоїв, мінеральної 

води та соків. 

точки), «Використання спеціалі-

зованого обладнання при викла-

дці продовольчих товарів» (на 

прикладі конкретної товарної 

групи та конкретної торгової 

точки). 

Тема 4. Мерчандайзинг непродово-

льчих товарів. 

4.1. Особливості мерчандайзингу побу-

тової техніки та електроніки. 

4.2. Особливості мерчандайзингу чоло-

вічого та жіночого одягу.  

4.3. Особливості мерчандайзингу дитя-

чого одягу та іграшок. 

4.4. Особливості організації системи 

мерчандайзингу в ювелірних магазинах.  

4.5. Особливості мерчандайзингу в 

книжкових супермаркетах. 

 Тема 4. Мерчандайзинг непродовольчих 

товарів. 

Практичне заняття 1. 

4.1. Дослідження та аналіз особливостей 

застосування інструментів мерчандайзингу 

найбільш поширених груп непродовольчих 

товарів в процесі їх реалізації в точці про-

дажу. 

Практичне заняття 2. 

4.2. Особливості мерчандайзингу побутової 

техніки та електроніки. 

4.3. Особливості мерчандайзингу чоловічого 

та жіночого одягу.  

4.4. Особливості мерчандайзингу дитячого 

одягу та іграшок. 

Практичне заняття 3. 

4.5. Особливості організації системи мерча-

ндайзингу в ювелірних магазинах.  

4.6. Особливості мерчандайзингу в книжко-

вих супермаркетах. 

 Підготувати презентації на теми: 

«Особливості викладки (непро-

довольча група за вибором)» (на 

прикладі конкретної торгової 

точки), «Заходи щодо стимулю-

вання продажу товарів в магази-

нах, що здійснюють продаж не-

продовольчих товарів (на влас-

ний вибір)», «Використання «пе-

рехресного опилення» (крос-

мерчандайзингу) при продажу 

непродовольчих товарів в мага-

зинах різних форматів (на влас-

ний вибір)» 

20 

Разом по модулю 1 10  10  80 

Модуль 2. Організація системи мерчандайзингу в компанії 

Тема 5. Використання POS-  Тема 5. Використання POS-матеріалів  Провести дослідження на теми 15 
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матеріалів 

5.1. Сутність рекламно-інформаційної 

підтримки в магазині. 

5.2. Визначення і класифікація POS – 

матеріалів. 

5.3. Функціональні зони використання 

POS – матеріалів. Правила оформлення 

POS – матеріалами. 

Практичне заняття 1. 

5.1. Провести дослідження впливу POS – 

матеріалів на зростання обсягів продажу 

товарів різних груп.  

5.2. Дослідити та проаналізувати викорис-

тання POS – матеріалів в магазинах різних 

форматів. 

Практичне заняття 2. 

5.3. Сутність рекламно-інформаційної підт-

римки в магазині. 

5.4. Визначення і класифікація POS – мате-

ріалів. 

Практичне заняття 3. 

5.5. Функціональні зони використання POS 

– матеріалів.  

5.6. Правила оформлення POS – матеріала-

ми. 

«Вплив POS – матеріалів на зро-

стання обсягів продажу товарів 

різних груп (на власний вибір)», 

«Аналіз використання POS – 

матеріалів в магазинах різних 

форматів (на власний вибір)». 

Тема 6. Організація системи мерчан-

дайзингу в компанії. 

Лекція 6.1. 

6.1. Організації мерчандайзингу в розд-

рібній компанії. Функціональні 

обов’язки та вимоги до мерчандайзера в 

роздрібній компанії.  

6.2. План роботи мерчандайзера в тор-

говельному залі. Стандарт мерчандай-

зингу. 

Лекція 6.2. 

6.3. Цілі та задачі мерчандайзингу ви-

робника / постачальника. Організація 

служби мерчандайзингу в виробничій / 

збутовій компанії. Функціональні 

обов’язки супервайзера та мерчандай-

зера.  

6.4. Зміст та методика розробки мерча-

ндайзинг-бук. 

 Тема 6. Організація системи мерчандай-

зингу в компанії 

Практичне заняття 1 

6.1. Організації мерчандайзингу в роздріб-

ній компанії. Функціональні обов’язки та 

вимоги до мерчандайзера в роздрібній ком-

панії.  

6.2. План роботи мерчандайзера в торгове-

льному залі. Стандарт мерчандайзингу. 

Практичне заняття 2. 

6.3. Цілі та задачі мерчандайзингу виробни-

ка / постачальника. Організація служби мер-

чандайзингу в виробничій / збутовій компа-

нії. Функціональні обов’язки супервайзера 

та мерчандайзера.  

6.4. Зміст та методика розробки мерчандай-

зинг-бук 

 Підготувати презентації на теми 

«Організаційна структура відді-

лу мерчандайзингу та посадові 

інструкції мерчандайзера в розд-

рібній компанії», «Планування 

та звітність з мерчандайзингу», 

«Розробка стандарту мерчандай-

зингу: структура документу, 

його структура, основні розділи, 

технологія розробки та впрова-

дження», «Розрахунок та оцінка 

ефективності заходів з мерчан-

дайзингу», «Розробка стандартів 

відвідування торговельної точки 

мерчандайзером», «Порядок 

відвідування магазину: правила 

перевірки магазину», «Маршру-

тні листи та щоденна звітність 

мерчандайзера», «Зміст та мето-

дика розробки мерчандайзинг-

бук в виробни-

чій/постачальницькій компанії». 

20 
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Тема 7. Використання мерчандайзи-

нгу в онлайн-торгівлі. 

1. Онлайн-мерчандайзинг: сутність та 

принципи.  

2. Правила оформлення картки товару 

 Тема 7. Використання мерчандайзингу в 

онлайн-торгівлі. 

Практичне заняття 1. 

Cross-sale та up-sell інструменти: як збіль-

шити середній чек. 

Практичне заняття 2. 

Кейс «Оформлення картки товару». 

 Провести дослідження на теми 

«Вплив інструментів Up-sell, 

Cross-sale, Down-sell на зростан-

ня обсягів продажу товарів в 

онлайн-торгівлі», «Аналіз картки 

товару в онлайн-каналах прода-

жу (на власний вибір)». 

15 

Разом по модулю 2     50 

Всього 10  10  130 

 

 



Розділ 5. Система оцінювання знань студентів 

 

Таблиця 5 – Розподіл балів за результатами вивчення навчальної дисципліни 

 

Види робіт 
Максимальна 

кількість балів 

Модуль 1 (теми 1-4): відвідування занять (2 бали); виконання навчальних завдань (20 балів); 

завдання самостійної роботи (8 балів); тестування (16 балів); поточна модульна робота (10 

балів) 

56 

Модуль 2 (теми 5-7): відвідування занять (1 бал); виконання навчальних завдань (15 бали); 

завдання самостійної роботи (6 балів); тестування (12 балів); поточна модульна робота (10 

балів) 

44 

Разом 100 

 
Таблиця 6 - Шкала оцінювання знань здобувачів вищої освіти за результатами вивчення навчаль-

ної дисципліни 

Сума балів за всі види 

навчальної діяльності 

Оцінка за 

шкалою 

ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою 

90-100 А Відмінно  

82-89 В Дуже добре  

74-81 С Добре 

64-73 D Задовільно 

60-63 Е Задовільно достатньо 

35-59 FX Незадовільно з можливістю повторного складання 

0-34 F 
Незадовільно з обов’язковим повторним вивчен-

ням дисципліни 
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Розділ 7. Програмне забезпечення навчальної дисципліни 
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2. Супровід лекцій за курсом з використанням Microsoft PowerPoint Presentation. 
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