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1. Опис навчальної дисципліни 
1 2 3 

Галузь знань, 

спеціальність,  

освітня програма 

 рівень вищої освіти  

Нормативні показники для 

планування і розподілу 

дисципліни на змістові 

модулі  

Характеристика 

навчальної дисципліни 

заочна (дистанційна) 

 форма здобуття освіти 

Галузь знань 

07-Управління та 

адміністрування 
Кількість кредитів – 4  

Вибіркова  

Цикл дисциплін  
Цикл професійної 

підготовки спеціальності 

Спеціальність 

075 «Маркетинг» 
Загальна кількість годин – 120 

Семестр: 

10-й 

Освітньо-професійна 

програма 

«Маркетинг» 

Змістових модулів – 6 

Лекції 

6 год. 

Практичні 

Рівень вищої освіти: 

бакалаврський  

 

Кількість поточних 

контрольних заходів – 12 

 

6 год. 

Самостійна робота 

108 год. 

Вид підсумкового 

семестрового контролю:  

залік 

 

2. Мета та завдання навчальної дисципліни 

 

Метою є формування у студентів системи знань у галузі маркетингових 

прийомів формування й управління бенчмаркетингом, засвоєння теоретико-

методичних основ бенчмаркетингу як однієї з найбільш ефективних сучасних 
технологій досягнення конкурентних переваг та оволодіння навичками 

практичного застосування його аналітичного інструментарію для підвищення 

конкурентоспроможності підприємства та якості  його управління.  

Основними завданнями вивчення дисципліни «Бенчмаркетинг і  
конкурентні переваги» є: засвоєння основних понять, категорій та алгоритмів 

бенчмаркетингу; оволодіння сучасними методами та інструментами 

бенчмаркетингу з метою обґрунтування широкого кола управлінських рішень; 
набуття умінь і навичок, спрямованих на аналітичне забезпечення розв’язання 

управлінських завдань і виконання відповідних функцій на рівні окремого 

підприємства; розвиток здатностей до творчого пошуку напрямків і резервів 

удосконалення виробничо-господарської діяльності підприємства з 
урахуванням вимог конкурентного середовища та запитів споживачів. 

У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен набути 

таких результатів навчання (знання, уміння тощо) та компетентностей: 

Заплановані робочою програмою 

результати навчання 
та компетентності  

Методи і контрольні заходи 

1 2 

Здатність до абстрактного мислення, 

аналізу та синтезу (ЗК3) 

Підготовка та презентація доповіді 

за результатами самостійної роботи 

за темами 1-2. Опитування 

Здатність вчитися і оволодівати Підготовка та презентація доповіді 



сучасними знаннями (ЗК4) 

 

за результатами самостійної роботи 

за темами  3-4. Опитування 

Здатність аналізувати поведінку 

ринкових суб’єктів та визначати 
особливості функціонування ринків 

(СК11) 

Підготовка та презентація доповіді 

за результатами самостійної роботи 
за темою 5. Опитування 

Аналізувати і прогнозувати ринкові 

явища та процеси на основі 

застосування фундаментальних 
принципів, теоретичних знань і 

прикладних навичок здійснення 

маркетингової діяльності (ПРН2) 

Підготовка та презентація доповіді 

за результатами самостійної роботи 

за темами 6-7. Опитування 

Виявляти навички самостійної роботи, 

гнучкого мислення, відкритості до 
нових знань, бути критичним і 

самокритичним (ПРН12)  

Підготовка та презентація доповіді 

за результатами самостійної роботи 
за темами 8-9. Опитування  

 

Міждисциплінарні зв’язки.  

Відповідно до структурно-логічної схеми ОПП «Маркетинг» курс 
«Бенчмаркетинг  і  конкурентні переваги» тематично пов’язаний з 

дисциплінами «Маркетинг», «Реклама і стимулювання збуту», а також 

«Маркетингова товарна політика».  

 

3. Програма навчальної дисципліни 

 

Змістовий модуль 1. Теоретичні основи бенчмаркетингу 

Сутність маркетингової діяльності.  

Актуальність і практична значущість маркетингових досліджень. 

Бенчмаркінг як спосіб оцінки стратегій і цілей діяльності. 

Бенчмаркінг як інструмент вивчення досвіду найбільш успішних 
компаній і підприємств, виявлення шляхом порівняння власних слабких місць. 

Особливості  застосування бенчмаркетингу. 

Послідовні дії застосування бенчмаркетнгу: 

 усвідомлення та аналіз деталей власних бізнес-процесів; 

 аналіз бізнес-процесів інших компаній;  

 порівняння результатів своїх процесів з результатами 

досліджуваних фірм;  

 запровадження якісних і (або) кількісних змін для подолання 

відставання.  

 

Змістовий модуль 2. Етапи становлення бенчмаркетингу.  

Види бенчмаркетингу 

Зародження, ровиток і становлення бенчмаркетингу. Теорія Бернардо де 

Суза. 
П’ять поколінь розвитку бенчмаркетингу. 



Види бенчмаркетингу: - вутрішній бенчмаркінг; - бенчмаркінг 
конкурентоспроможності; - функціональний бенчмаркінг; - бенчмаркінг 

процесу; - глобальний бенчмаркінг; - загальний бенчмаркінг; - асоціативний 

бенчмаркінг; - бенчмаркінг витрат. 

Етапи розвитку розуміння якості готової продукції. 
Направленість бенчмаркінгу. 

 

Змістовий модуль 3. Маркетингові та польові дослідження 

Дослідження ринку, товару і споживачів. 
Комплексний аналіз ринку. 

Етапи дослідженні ринку. 

Сутність дослідження споживачів як основного напряму маркетингових 
досліджень. 

Аналіз цінових очікувань покупців. 

Звіт за результатами дослідження. 

Сутність польових маркетингових досліджень. 
Тестування нового товару. Основні завдання тестування нового бренду. 

Дослідження збуту,  реклами,  цінової політики. 

Прямі (спрощені) та непрямі методи вивчення цінових питань і непрямі. 
Етапи прийняття маркетингових рішень. 

Різновиди рішень: бінарне рішення, стандартне рішення, 

багатоальтернативне рішення, безперервне рішення, інноваційне рішення.  

Чинники, що визначають успішність процесу бенчмаркетингу. 
Метод аналізу переваги. Типи аналізу: - внутрішній аналіз переваги; - 

зовнішній аналіз переваги; - функціональний аналіз переваги.  

Принципи бенчмаркетингу. 
Структура та особливості процесу бенчмаркетингу. 

Мета процесу навчання в маркетингу. Шість фаз навчання. 

 

Змістовий модуль 4. Конкурентна розвідка та порівняльний конкурентний 

аналіз. Оцінка середовища при бенчмаркетингу 
Цілі та завдання проведення конкурентної розвідки. 

Завдання конкурентної розвідки. 
Цілі застосування конкурентної розвідки. 

Етапи розвідувального циклу обробки інформації.  

Підходи введення конкурентної розвідки в структуру організації. 
Методи і принципи конкурентної розвідки. 

Інструменти й технологія конкурентної розвідки. 

Принципи конкурентної розвідка. 

Особливість сучасної конкурентної розвідки. 
Промислове шпигунство. Сутність промислового шпигунства. 

Основні інструменти промислового шпигунства. 

Оцінка ступеня лояльності  та  задоволеності споживачів. 
Оцінка роботи персоналу і ступеня обслуговування клієнтів. 

Оцінка системи мотивації. Оцінка ефективності маркетингу. 

 



Змістовий модуль 5. Стратегічний аналіз та інструменти стратегічного 

бенчмаркетингу. Операційний аналіз та інструменти операційного 

бенчмаркетингу 

Сутність і завдання стратегічного бенчмаркетингу. 

Процесний і порівняльний бенчмаркетинг. 
Процесний підхід як варіант проблемно-орієнтованого бенчмаркетингу.  

Контролінг у системі управління процесами.  

Комплексна модель підприємства. Реінжиніринг бізнес-процесів. 

Чотири етапи проекту реінжинірингу бізнесу. 
Стратегії досконалості. 

Типові помилки, яких припускаються при проведенні реінжинірингу 

П’ять рівнів методологічних знань, які формують методологію 
стратегічного управління ринковими можливостями компанії. 

Сутність і завдання операційного бенчмаркетингу. 

Бенчмаркетинг параметра продукту. 

Бенчмаркетинг якості продукту. 
Бенчмаркетинг бренду. 

 

Змістовий модуль 6. Формування управлінської діяльності на підприємстві 

Визначення  маркетингових  цілей. 

Напрямки та завдання маркетингової політики. 

Проведення аналізу та порівняльної характеристики підприємства. 

Чинники процесу маркетингу. 
Концепції та напрями маркетингу на підприємстві. 

Основні характеристики некомерційного та комерційного маркетингу. 

Оцінка ефективності проведення бенчмаркетингу. 
Критерії ефективності проведення бенчмаркетингу на підприємстві. 

Градація видів маркетингу. 

Закріплення бенчмаркетингу на підприємстві. 

 

4. Структура навчальної дисципліни 
Змістовий 

модуль 

Усього 

годин 

Аудиторні (контактні) години Самостійна 

робота,  

год 

Система накопичення балів 

Усього 

годин 

Лекційні  

заняття, год 

Практичні, 

год 

Теор. 

зав-ня, 

 к-ть 

балів 

Практ. 

зав-ня, 

к-ть 

балів 

Усього 

балів 

 з/дист 

ф. 

з/дист 

ф. 
з/дист 

ф. 
1 2 3 5 6 7 8 9 10 

1 15 2 1 1 13 2 5 7 

2 15 2 1 1 13 2 5 7 

3 15 2 1 1 13 11 5 16 

4 15 2 1 1 13 2 5 7 

5 15 2 1 1 13 2 5 7 

6 15 2 1 1 13 11 5 16 

Усього за 

змістові 

модулі 

90 12 6 6 78 30 30 60 

Підсумко-

вий 

семестровий 

контроль 

30       40 



залік 

Загалом 120 100 

 

5. Теми лекційних занять  
№ 

змісто-
вого  

модуля 

Назва теми Кількість 
годин 

з/дист ф. 

1 2 3 

1 Теоретичні основи бенчмаркетингу 1 

2 Етапи становлення бенчмаркетингу. Види бенчмаркетингу 1 

3 

 

Маркетингові та польові дослідження 1 

 Основні етапи процесу бенчмаркетингу 

4 Конкурентна розвідка та порівняльний конкурентний аналіз 1 

 Оцінка середовища при бенчмаркетингу 

5 Стратегічний аналіз та інструменти стратегічного бенчмаркетингу 1 

Операційний аналіз та інструменти операційного бенчмаркетингу 

6 Формування управлінської діяльності на підприємстві 1 

Разом 6 

 

6. Теми практичних занять  
№ 

змісто-
вого  

модуля 

Назва теми Кількість 
годин 

з/дист ф. 

1 2 3 

1 Теоретичні основи бенчмаркетингу 1 

2 Види бенчмаркетингу 1 

3 Маркетингові та польові дослідження. Етапи процесу бенчмаркетингу 1 

4 Порівняльний конкурентний аналіз. Оцінка середовища 1 

5 Особливості стратегічного та операційного аналізів 1 

6 Формування управлінської діяльності на підприємстві 1 

Разом 6 

 

7. Види і зміст поточних контрольних заходів * 
№ 

змістового 

модуля 

Вид поточного 
контрольного 

заходу 

Зміст поточного 
контрольного заходу 

Критерії оцінювання** Усього 
балів 

1 2 3 4 5 

1 Усне опитування Питання для 

підготовки: 

Теоретичні питання за 

темою 1 (Розділ 3 

робочої програми)  

Усне опитування за ЗМ1 

оцінюється максимально в 

2 бали   

2 

Практичне 

завдання: 

Підготовка 

доповідей та 

презентацій за 

темою 1 

змістового модуля 

1 (Розділ 3 

робочої програми) 

Вимоги до виконання 

та оформлення: 

виконується у вигляді 

тез доповіді у 

друкованому вигляді з 

дотриманням загальних 

вимог 

Презентація доповіді та 

опитування оцінюється 

максимально в 5 балів 

(оцінюється глибина 

розкриття теми, її 

актуальність; 

обгрунтованість  

відповідей на додаткові 

запитання)  

5 



Усього за 

ЗМ 1 

контр. 

заходів 

2   7 

2 Усне опитування Питання для 

підготовки: 

Теоретичні питання за 

темою 2 (Розділ 3 

робочої програми) 

Усне опитування за ЗМ2 

оцінюється максимально в 

2 бали  

2 

Практичне 

завдання: 

Підготовка 

доповідей та 

презентацій за 

темою 2 модуля 2 

(Розділ 3 робочої 

програми) 

Вимоги до виконання 

та оформлення: 

виконується у вигляді 

тез доповіді у 

друкованому вигляді з 

дотриманням загальних 

вимог 

Презентація доповіді та 

опитування оцінюється 

максимально в 5 балів 

(оцінюється глибина 

розкриття теми, її 

актуальність; 

обгрунтованість  

відповідей на додаткові 

запитання) 

5 

Усього за 

ЗМ 2 

контр. 

заходів 

2   7 

3 Усне опитування Питання для 

підготовки: 

Теоретичні питання за 

темами 3 і 4 (Розділ 3 

робочої програми) 

Усне опитування за ЗМ3 

оцінюється максимально в 

1 бал.  

Тестування за змістовими 

модулями 1-3 оцінюється 

максимально 

в 10 балів 

11 

Практичне 

завдання: 

Підготовка 

доповідей та 

презентацій за 

темами 3 і 4 

змістового модуля 

3 (Розділ 3 

робочої програми) 

Вимоги до виконання 

та оформлення: 

виконується у вигляді 

тез доповіді у 

друкованому вигляді з 

дотриманням загальних 

вимог 

Презентація доповіді та 

опитування оцінюється 

максимально в 5 балів 

(оцінюється глибина 

розкриття теми, її 

актуальність; 

обгрунтованість  

відповідей на додаткові 

запитання) 

5 

Усього за 

ЗМ 3 

контр. 

заходів 

2   16 

4 Усне опитування Питання для 

підготовки: 

Теоретичні питання за 

темами 5 і 6 (Розділ 3 

робочої програми)  

Усне опитування за ЗМ4 

оцінюється максимально в 

2 бали   

3 

Практичне 

завдання: 

Підготовка 

доповідей та 

презентацій за 

темами 5 і 6 

змістового модуля 

Вимоги до виконання 

та оформлення: 

виконується у вигляді 

тез доповіді у 

друкованому вигляді з 

дотриманням загальних 

вимог 

Презентація доповіді та 

опитування оцінюється 

максимально в 5 балів 

(оцінюється глибина 

розкриття теми, її 

актуальність; 

обгрунтованість  

5 



4 (Розділ 3 

робочої програми) 

відповідей на додаткові 

запитання)  

Усього за 

ЗМ 4 

контр. 

заходів 

2   7 

5 Усне опитування Питання для 

підготовки: 

Теоретичні питання за 

темами 7 і 8 (Розділ 3 

робочої програми) 

Усне опитування за ЗМ5 

оцінюється максимально в 

2 бали   

2 

Практичне 

завдання: 

Підготовка 

доповідей та 

презентацій за 

темами 7 і 8 

змістового модуля 

5 (Розділ 3 

робочої програми) 

Вимоги до виконання 

та оформлення: 

виконується у вигляді 

тез доповіді у 

друкованому вигляді з 

дотриманням загальних 

вимог 

Презентація доповіді та 

опитування оцінюється 

максимально в 5 балів 

(оцінюється глибина 

розкриття теми, її 

актуальність; 

обгрунтованість  

відповідей на додаткові 

запитання) 

5 

Усього за 

ЗМ 5 

контр. 

заходів 

2   7 

6 Усне опитування Питання для 

підготовки: 

Теоретичні питання за 

темою 9 (Розділ 3 

робочої програми) 

Усне опитування за ЗМ6 

оцінюється максимально в 

1 бал.  

Тестування за змістовими 

модулями 4-6 оцінюється 

максимально в 10 балів 

11 

Практичне 

завдання: 

Підготовка 

доповідей та 

презентацій за 

темою 9 

змістового модуля 

6 (Розділ 3 

робочої програми) 

Вимоги до виконання 

та оформлення: 

виконується у вигляді 

тез доповіді у 

друкованому вигляді з 

дотриманням загальних 

вимог 

Презентація доповіді та 

опитування оцінюється 

максимально в 5 балів 

(оцінюється глибина 

розкриття теми, її 

актуальність; 

обгрунтованість  

відповідей на додаткові 

запитання) 

5 

Усього за 

ЗМ 6 

контр. 

заходів 

2   16 

Усього за 

змістові 

модулі 

КЗ 

12   60 

 

 

 

 

 

 



8. Підсумковий семестровий контроль 
Форма  Види підсумкових 

контрольних заходів 
Зміст підсумкового контрольного 

заходу 
Критерії 

оцінювання 
Усього 
балів 

1 2 3 4 5 

З
а

л
ік

 

Теоретичне завдання: 
два теоретичних 

питання  

Питання для підготовки:  
за темами 1-9 (Розділ 3 робочої 

програми) 

2*10 20 

Практичне завдання: 
ситуаційні завдання 

Розв’язання ситуаційної вправи 
та обґрунтування висновків за 
результатами виконаного 

завдання 

20 20 

Усього за 

підсумковий  

семестровий 

контроль 

 40 
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