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Анотація курсу У рамках даного освітнього компонента (ОК) освоюються 

інструменти організації переходу до аутсорсингу на підприємствах, а 

також здобуваються практичні навички з розробки стратегічного та 

економічного обґрунтування управлінських рішень, пов'язаних із 

застосуванням аутсорсингу. 

ОК є важливою складовою частиною теоретичної підготовки фахівця в 

області маркетингу та займає істотне місце в його майбутній 

практичній діяльності. Вона забезпечує можливість ефективної роботи 

фахівця в компаніях, що надають консалтингові послуги. 

ОК містить у собі комплекс теоретичних основ і методів, які 

забезпечують цілісний, орієнтований підхід до прийняття 

управлінських рішень, спрямованих на підвищення досягнення бізнес-

цілей організацій і створення нових конкурентних переваг. 

Програма передбачає практичні заняття з кожної теми ОК. При 

цьому заняття проводяться за питаннями і практичними завданням ОК, 

рішення яких вимагає обговорення конкретних типових бізнес-

ситуацій. Із цією метою передбачається вирішувати ряд практичних 

завдань шляхом розробки спеціальних ситуаційних прикладів, а також 

розглянути і проаналізувати втримування реальних проектів 

успішного й неуспішного переходу до аутсорсингу на прикладі 

вітчизняних та закордонних організацій. 

Мета ОК - формування у студентів теоретичних знань та 

практичних навичок у застосуванні сучасних інструментів 

аутсорсингу, виконання проектів аутсорсингу на підприємствах 

різного профілю. 

Завдання ОК: вивчення методів і механізмів при організації 

аутсорсингу, оцінці економічної ефективності переходу до 

аутсорсингу та керування розробкою стратегії компанії з врахуванням 

аутсорсингової моделі обслуговування. 
Опанування цими знаннями дозволить майбутнім фахівцям, які будуть 
працювати на підприємствах України здійснювати ефективне 
управління маркетинговою діяльністю підприємства. 
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Мова викладання Українська  

Результати навчання  Вміти оцінювати фінансову ефективність переходу до аутсорсингу; 

управляти розробкою стратегії компанії з урахуванням 

використовуваної моделі обслуговування;  

раціонально організовувати роботу маркетингової служби і 

взаємодіяти з партнерами, включаючи підготовку та проведення 

конкурсів на вибір постачальників послуг аутсорсингу;  

вміти здійснювати маркетингову діяльність підприємства в рамках 

стратегії аутсорсингу;  

формування навичок для вибору основного контрагента (провайдера) 

аутсорсингових послуг на основі багатокритеріального підходу;  

володіння методами оцінки ефективності аутсорсингу;  

управляти ризиками, пов'язаними з використанням аутсорсингу. 

Тематичний план та оцінювання результатів навчання 

Назва теми 
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заняття 

самостійна 

робота 

студентів 

Тема 1. Сутність аутсорсингу в 

маркетингу. Концепція аутсорсингу 
18 4 4 10 

В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 

Тема 2. Аутсорсинг і розвиток 

підприємства 

2.1 Аутсорсингові проекти в 

практиці бізнесу українських 

підприємств 

18 4 4 10 
В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 

2.2 Управління ризиками, 

пов’язаними з аутсорсингом в 

маркетингу 

18 4 4 10 
В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 

Тема 3. Стратегія аутсорсингу 

3.1 Аутсорсинг в маркетингу як 

маркетингова стратегія 

18 4 4 10 
В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 

3.2 Стратегічне обґрунтування 

процесу аутсорсингу в маркетингу 
18 4 4 10 

В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 

Тема 4. Характеристика та динаміка 

розвитку ринку маркетингових 

послуг 

4.1 Функції маркетингу, які можна 

передавати на аутсорсинг в різних 

сферах бізнес-діяльності 

18 4 4 10 
В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 

4.2 Практичні аспекти діяльності 

агенцій, що надають маркетингові 

послуги на умовах аутсорсингу 

9 2 2 5 
В, РПЗ, Т, 

РМГ 
5 

Тема 5. Підходи та алгоритм вибору 

маркетингового підприємства як 

основного контрагента  при 

застосуванні стратегії аутсорсингу в 

маркетингу 

18 4 4 10 
В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 

Тема 6. Організація управління 

аутсорсингом 
18 4 4 10 

В, РПЗ, Т, 

РМГ 
10 
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Підсумковий контроль – екзамен 

 
Поточний 
контроль / 
критерії 
оцінювання 

Перелік умовних позначень форм контролю та оцінка їх у балах: 

В – відповідь на практичних заняттях – 1 бал. 

РМГ – робота в малих групах – 1 бал. 

РПЗ – розв’язання практичних завдань – 2 бали. 

Т – тестування – 1 бал. 

ІЗ – індивідуальні завдання – 15 балів (курси на платформі Prometheus або на 

інших сервісах – 5 балів; участь у наукових заходах – 5 балів; презентація 

індивідуального проєкту – 5 балів). 

Загальна сума за поточну навчальну роботу (аудиторну та самостійну) за 

семестр – 100 балів. 
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Політика освітнього компоненту 

Організація 

навчання 

Організація навчання здійснюється відповідно до Положення про організацію 

освітнього процесу здобувачів вищої освіти. 

Викладання освітнього компоненту передбачає поєднання традиційних форм 

аудиторного та самостійного навчання, з елементами електронного навчання, в 

якому використовуються спеціальні інформаційні технології, такі як СУН Moodle; 

освітні онлайн-платформи (Prometheus, Coursera, Дія. Освітні серіали та інші); 

інтерактивні елементи; онлайн-консультування тощо. 

Відпрацювання 

пропусків занять 

Пропущені лекційні та практичні заняття здобувач вищої освіти повинен 

відпрацювати під час індивідуально-консультативної роботи з викладачем. 

Здобувач вищої освіти, який бажає відпрацювати пропущене заняття, повинен 

мати при собі: допуск з деканату на відпрацювання пропущеного заняття; 

конспект, в якому міститься домашня робота за відповідною темою; довідку про 

проходження тестів по темі, яку було пропущено, у СУН Moodle. Завершальним 

етапом відпрацювання пропущеного заняття є усне опитування здобувача вищої 

освіти по даній темі. 

Допуск до 

підсумкового 

контролю 

Підсумковий контроль – екзамен. До екзамену допускаються всі здобувачі, які 

набрали за результатами поточної роботи протягом семестру 60 балів. 

Результат підсумкового контролю (екзамен) з освітнього компоненту для 

здобувачів очної форми навчання визначається як середньоарифметична сума 

балів поточної роботи та екзамену. 

Кращим здобувачам, які повністю виконали програму з освітнього компоненту, 

виявили активність в науково-дослідній роботі за відповідною тематикою, стали 

призерами студентських олімпіад, виступали на конференціях та за результатами 

поточної роботи набрали 90 і більше балів, науково-педагогічний працівник має 

право виставити результат екзамену без опитування (при усному екзамені) чи 

виконання екзаменаційного завдання (при письмовому екзамені). 

Академічна 

доброчесність 

Для забезпечення академічної доброчесності здобувачам вищої освіти необхідно 

дотримуватися Положення про дотримання академічної доброчесності 

педагогічними і науково-педагогічними працівниками та здобувачами освіти. 

Інші складові 

політики 

компоненту 

На підсумковий контроль виносяться тестові завдання, теоретичні питання, задачі 

/ ситуаційні вправи, що передбачають перевірку розуміння здобувачами вищої 

освіти програмного матеріалу освітнього компоненту в цілому та рівня 

досягнення відповідних результатів навчання. 

Екзамени проводяться за білетами, складеними науково-педагогічними 

працівниками та розглянутими на засіданні кафедри і затвердженими завідувачем 

кафедри. 
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