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1  АНОТАЦІЯ ДО КУРСУ 
Event-маркетинг – розкриває сутність і зміст поняття «event-маркетинг» як 

актуального інструменту просування компанії на ринку. Event-маркетинг стає одним з 

найефективніших ринкових інструментів організації та координування прямої комунікації з 

партнерами, споживачами і співробітниками компанії. У курсі вивчається теоретична база 

event-маркетингу, визначення видів його інструментів, місце event-маркетингу в комплексі 

маркетингових комунікацій підприємств. 

https://do.nmu.org.ua/course/view.php?id=3751
https://mk.nmu.org.ua/ua/kaff/kasian.php


Студенти отримають уявлення про event-маркетинг як спосіб просування 

колективного та індивідуального брендів; навчаться обґрунтовувати необхідність 

використання event-маркетингу для компаній, які прагнуть покращити ефективність 

маркетингової діяльності, обчислювати попит на event-послуги в Україні, ЄС та світі; 

набудуть практичних навичок використання методик оцінки економічної та комунікаційної 

ефективності event-маркетингу. 

Цей курс побудовано на засадах Студентоцентрованого підходу (Student-Centered 

Approach), який розглядає здобувача вищої освіти як суб’єкта з власними унікальними 

інтересами, потребами і досвідом, спроможного бути самостійним і відповідальним 

учасником освітнього процесу. 

 

2 МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
Метою викладання навчальної дисципліни «Event-маркетинг» є формування 

компетентностей і системи теоретичних знань і практичних навиків щодо маркетингового 

забезпечення організації суспільно-ринкових подій. 

 

Завдання курсу: 

− ознайомити здобувачів вищої освіти з event-маркетингом у системі просування 

продукції підприємств, event-маркетингом у площині психологічного впливу бренду на 

клієнта; 

− розглянути місце event-маркетингу в комплексі маркетингових комунікацій 

підприємств, організацію виставок, ділових конференцій, корпоративних заходів; 

− вивчити інфраструктуру event-маркетингу, проблеми та перспективи розвитку 

event-маркетингу в Україні, ЄС та світі; 

− сформувати навички застосування методик оцінки економічної та комунікаційної 

ефективності event-маркетингу. 

 

3 РЕЗУЛЬТАТИ НАВЧАННЯ 
У результаті вивчення навчальної дисципліни «Event-маркетинг», що є вибірковою 

дисципліною, студенти мають досягнути таких дисциплінарних результатів навчання: 

− знати сутність і зміст поняття «Event-маркетинг» як актуального інструменту 

просування компанії на ринку, відображення і розкриття бренду в свідомості публіки, що 

присутня на події, концепцію Event; 

− вміти окреслювати місце event-маркетингу в комплексі маркетингових 

комунікацій підприємств; 

− вміти ефективно організовувати виставки, ярмарки, ділові конференції, 

корпоративні заходи; 

− вміти визначати інфраструктурне забезпечення організації івентів у системі 

маркетингу послуг, проводити проект-менеджмент, контролінг і тайминг здійснення заходів; 

− демонструвати навички з методики оцінки економічної та комунікаційної 

ефективності event-маркетингу та встановлювати проблеми та перспективи розвитку event-

маркетингу в Україні, ЄС та світі. 

 

4 СТРУКТУРА КУРСУ 

ЛЕКЦІЇ 
1. Event-маркетинг у системі просування продукції підприємств. 

1.1 Сутність і зміст поняття «Event-маркетинг» як актуального інструменту просування 

компанії на ринку. Історія виникнення Event-маркетингу. 



1.2 Відображення і розкриття бренду в свідомості публіки, що присутня на події. 

Концепція Event. 

1.3 Event-маркетинг як спосіб просування колективного та індивідуального брендів. 

«Конус Досвіду» споживача згідно Едгара Дейла 

2. Event-маркетинг у площині психологічного впливу бренду на клієнта. 

2.1 Event-маркетинг як ефективний ринковий інструмент організації та координування 

прямої комунікації з партнерами, споживачами і співробітниками компанії. 

2.2 Подієве доведення цінностей та головних атрибутів бренду клієнтові в процесі 

маркетингової комунікації під час презентації товарів і послуг. 

2.3 Теоретична концепція Event-маркетингу, визначення видів його інструментів. 

3.Місце Event-маркетингу в комплексі маркетингових комунікацій підприємств. 

3.1 Види інструментів Event-маркетингу, а саме спеціальних подій. 

3.2 Огляд прикладів спеціальних маркетингових подій, які організовують відомі компанії. 

Використання RedBull event-маркетингу в сферах культури та спорту. Зорганізування 

івентів в освіті і науці. 

3.3 Необхідність використання Event-маркетингу для компаній, які прагнуть покращити 

ефективність маркетингової діяльності. Попит на Event-послуги в Україні та світі. 

3.4 Маркетингова комунікаційна діяльність асоціації івенторів України. 

4 Організація виставок, ділових конференцій, корпоративних заходів. 

4.1 Організація семінару в фірмі. День відкритих дверей. 

4.2 Участь у ярмарку. Вечірка, наметове містечко, турне. 

4.3 Конференція, ювілей, урочистість. 

5 Інфраструктура event-маркетингу 

5.1 Маркетинг для кейтерингу. 

5.2 Інфраструктурне забезпечення організації подій в системі маркетингу послуг. 

5.3 Фази і віхи event-маркетингу. 

5.4 Організація заходів: проект менеджмент, контролінг і тайминг здійснення івентів. 

6. Методики оцінки економічної та комунікаційної ефективності event-маркетингу. 

6.1 Визначення тривалості заходу (події). Окреслення меж між активними і пасивними 

учасниками івентів. Різниця між чисельністю присутніх на певний час учасників 

(кількість відвідувачів, вмістимість) і загальною чисельністю відвідувачів. 

6.2 Попит на event-послуги в країні, обсяг BTL-послуг, кількість event-агенцій. 

6.3 Комунікаційна ефективність організації віртуальних подій на технологічних 

платформах, що використовувалися для маркетингових комунікації: Moodle, Microsoft 

Office 365, Teams MS, Zoom, мобільні додатки. 

6.4 Аналіз віртуальних аспектів маркетингової комунікаційної взаємодії, оцінка 

організації та координування маркетингових подій в Інтернет-просторі. 

7. Проблеми та перспективи розвитку event-маркетингу в Україні, ЄС та світі. 

7.1 Причини проблем, які виникають в українських компаніях при застосуванні event-

маркетингу. 

7.2 Перспективи розвитку event-маркетингу в Україні, ЄС та світі. 

7.3 Ринок event-індустрії України, ЄС та світу в площині якісних та ефективних 

організаційно-комунікаційних проектів. 

7.4 Нові маркетингові школи та агенції, які спеціалізуються на проведенні івентів. 
 

ПРАКТИЧНІ ЗАНЯТТЯ 
Тема 1. Кейсові завдання. Організація соціальних та емоційних маркетингових проектів 

як спосіб підвищення продаж. Соціальна відповідальність, екологічна стійкість компанії та і 

відповідальне споживання в event-маркетингу. 

Тема 2. Ситуаційні вправи. Інформаційний тур. Організація віртуальних подій на 

технологічних платформах, що використовуються для маркетингових комунікації: Moodle, 

Microsoft Office 365, Teams MS, Zoom, мобільні додатки. Індивідуальне завдання: Розробити 



проєкт маркетингового забезпечення організації певного івенту, зокрема зорганізування 

івенту для НТУ «Дніпровська політехніка». 

Тема 3. Кейсові завдання. Креатив, дизайн і візуалізація в event-маркетингу. 

Тема 4. Ситуаційні вправи. Спеціальні події в арсеналі компаній «Walt Disney». «Avon 

Running Global Women's Championship» від компанії «Avon Cosmetics» та ін. 

Тема 5. Кейсові завдання. Спонсорство і партнерство під час організації івентів. 

Засідання, доповідь, у т.ч. онлайн. 

Тема 6. Кейсові завдання. Event-маркетинг, спрямований на досягнення цілей сталого 

розвитку, екологічної стійкості.  

Тема 7. Кейсові завдання. Економічні показники, які відображають ринкову ефективність 

організації event-маркетингу: попит на event-послуги в країні, обсяг BTL-послуг, кількість 

event-агенцій в Україні, ЄС та світі. 

 

Інформація для студентів заочної форми навчання. На сайті університету 

знаходиться графік навчального процесу. Протягом року передбачено заняття з викладачем у 

кількості 4 год лекційних та 6 год практичних занять. 

Решту практичних завдань студент опановує самостійно. Виконані завдання 

практичних занять здаються за 2 тижні до сесії згідно графіку навчального процесу. Умови 

завдань знаходяться на сторінці курсу на платформі Moodle. Виконання комплексної 

контрольної роботи для студентів заочної форми навчання є обов’язковим. Підсумкова 

оцінка за дисципліну дорівнює середньому суми оцінок за контрольну роботу, аудиторні 

заняття та комплексну контрольну роботу. 

 

5 ТЕХНІЧНЕ ОБЛАДНАННЯ ТА/АБО ПРОГРАМНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ 
На навчальних заняттях здобувачі повинні мати: ґаджети з можливістю підключення 

до Інтернету; перевірений доступ з ПК чи мобільного ґаджету до застосунків Microsoft 

Office: Teams, Moodle; Zoom; інстальований на ПК та/або мобільних ґаджетах пакет програм 

Microsoft Office (Word, Excel, Power Point). Активований акаунт університетської пошти 

(student.i.p.@nmu.one) на Офіс365; доступ до безкоштовної платформи Canva, мобільних 

додатків Instagram, Facebook, Telegram. Використання Mentimeter 

(https://www.mentimeter.com/). Інстальована на ґаджетах програма Kahoot!(https://kahoot.it/). 

6. СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ ТА ВИМОГИ 

6.1. Навчальні досягнення здобувачів вищої освіти за результатами вивчення курсу 

оцінюватимуться за шкалою, що наведена нижче: 

Рейтингова шкала Інституційна шкала 

90 – 100 відмінно   

75-89 добре  

60-74 задовільно  

0-59 незадовільно 

 

6.2. Здобувачі вищої освіти можуть отримати підсумкову оцінку з навчальної 

дисципліни на підставі поточного оцінювання знань за умови, якщо набрана кількість балів з 

поточного тестування та самостійної роботи складатиме не менше 60 балів. 

Поточна успішність складається з успішності за одну контрольну роботу 

(максимально оцінюється у 40 балів), оцінок за роботу на практичних заняттях (оцінюється 

10 завдань, виконання завдання максимально може принести здобувачу вищої освіти 6 

балів). Отримані бали за контрольну роботу та практичні заняття додаються і є підсумковою 



оцінкою за вивчення навчальної дисципліни. Максимально за поточною успішністю 

здобувач вищої освіти може набрати 100 балів. 

 

Підсумкове 

оцінювання 

(якщо здобувач 

вищої освіти 

набрав менше 

60 балів та/або 

прагне 

поліпшити 

оцінку) 

Диференційований залік відбувається у письмовій формі, білети 

складаються з 20 тестових запитань, одне відкрите питання, одне кейсове 

завдання. 

Кожний тест має один правильний варіант відповіді. Правильна відповідь 

на запитання тесту оцінюється у 3 бали. 

Правильна відповідь на відкрите питання оцінюється у 20 балів. 

Повна відповідь на кейсове завдання оцінюється у 20 балів.  

Максимальна кількість балів за екзамен: 100 

Практичні 

заняття 

Ділові ігри, групові завдання та презентації (пітчинг проектів), де 

відпрацьовуються навички індивідуальної та командної роботи. Розгляд 

та обговорення кейсів (відеокейсів). Максимально оцінюються у 60 балів 

(10 завдань×6 балів/завдання). 

Контрольні 

роботи 

Охоплюють матеріали лекційного курсу. Містять тести та відкриті 

запитання. Максимально оцінюються у 40 балів (1 контрольна робота×40 

балів/контрольна робота). 

 
6.3. Критерії оцінювання письмової контрольної роботи:  

Двадцять тестових завдань з чотирма варіантами відповідей, 1 правильна відповідь 

оцінюється у 1 бал. 

Відповідь на два відкритих питання – правильно підготовлена відповідь оцінюється в 

10 балів, причому: 

10 балів – повна відповідність еталону, наведення прикладів з додаткової літератури; 

9 балів – відповідність еталону, незначна кількість прикладів, правильна мова 

викладення матеріалу; 

8 бали – відповідність еталону, правильна мова викладення матеріалу; 

7 балів – відповідність еталону, незначні відхилення у мові викладення матеріалу; 

6 балів – відповідність еталону, помилки в граматиці та/або орфографії; 

5 балів – деяка відповідність еталону, помилки в граматиці та/або орфографії; 

4 бали – зміст відповіді має стосунок до предмету питання, проте не відповідає 

еталону, містить суттєві граматичні та орфографічні помилки, які ускладнюють розуміння 

тексту або викривляють зміст повідомлення; 

3 бали – зміст відповіді має деякий відносний стосунок до предмету питання, проте 

не відповідає еталону, містить суттєві граматичні та орфографічні помилки, які ускладнюють 

розуміння тексту або викривляють зміст повідомлення; 

2 бали – наявність відповіді, яка не відповідає еталону, та/або не має стосунку до 

предмету запитання, містить суттєві граматичні та орфографічні помилки, які ускладнюють 

розуміння тексту або викривляють зміст повідомлення. 

1 бал – наявність часткової відповіді, яка повністю не відповідає еталону, та не має 

стосунку до предмету запитання, містить суттєві граматичні та орфографічні помилки, які 

критично ускладнюють розуміння тексту або викривляють зміст повідомлення. 

 

6.4. Критерії оцінювання ділових ігор та групових завдань доводяться викладачем до 

відома здобувачів вищої освіти перед початком кожної ділової гри у вигляді правил та умов 

отримання оцінки. При цьому до уваги береться результат команди, злагодженість дій 

учасників, правильність виконання інструкцій, розподіл обов’язків між учасниками команди. 

У залежності від специфіки ділової гри зазначені умови можуть доповнюватися або 

змінюватися. 

 



6.5. Критерії оцінювання кейсового завдання: 

6 балів: наявність повного розуміння сутності кейсу, повні і правильні відповіді на 

поставлені питання, правильна мова викладення, наявність висновку, дотримання 

встановленого обсягу. 

5 балів: наявність майже повного розуміння сутності кейсу, майже повні і правильні 

відповіді на поставлені питання, правильна мова викладення, незначні помилки у мові 

викладення, наявність висновку, дотримання встановленого обсягу. 

4 бали: наявність не повного розуміння сутності кейсу, не повні, але правильні 

відповіді на поставлені питання, правильна мова викладення, наявність висновку, 

дотримання встановленого обсягу. 

3 бали: не повне розуміння сутності кейсу, не повні і не зовсім правильні відповіді на 

поставлені питання, наявність орфографічних та/або граматичних помилок або 

недотримання встановленого обсягу. 

2 бали: не розуміння сутності кейсу, не повні і не зовсім правильні відповіді на 

поставлені питання, значна кількість орфографічних та/або граматичних помилок та/або 

недотримання встановленого обсягу. 

1 бал: не розуміння сутності кейсу, відсутність відповідей на поставлені питання гу, 

велика кількість орфографічних та/або граматичних помилок, відсутність переконливих 

аргументів на користь кейсу. 

 
6.6. Процедура проведення контрольних заходів. 

Контрольні заходи з дисципліни будуть здійснені згідно з графіком навчального 

процесу, який можна знайти на сайті університету. Процедуру виконання завдань поточного 

контролю викладач оголошує на першому занятті або заздалегідь. За результатами поточного 

контролю студент може отримати найвищу оцінку у 100 балів, з’явитися на заняття, коли 

проводиться комплексна контрольна робота та отримати оцінку. Якщо оцінка поточного 

контролю не влаштовує, то студент може виконати комплексну контрольну роботу і також 

отримати максимально 100 балів. 

Присутність на контрольних заходах сторонніх осіб без дозволу ректора, проректора 

або декана факультету не допускається. Під час комплексної контрольної роботи 

користуватися допоміжними засобами заборонено. Комплексна контрольна робота 

проходитиме за розкладом. 

Детально процедуру проведення контрольних заходів можна знайти у Положенні про 

організацію освітнього процесу, Положенні про оцінювання результатів навчання 

https://www.nmu.org.ua/ua/content/activity/us_documents/eduacation_scientific_documents.php. 

 

7. ПОЛІТИКА КУРСУ 
7.1. Політика щодо академічної доброчесності  

Академічна доброчесність здобувачів вищої освіти є важливою умовою для 

опанування результатами навчання за дисципліною і отримання задовільної оцінки з 

поточного та підсумкового контролів. Академічна доброчесність базується на засудженні 

практик списування (виконання письмових робіт із залученням зовнішніх джерел інформації, 

крім дозволених для використання), плагіату (відтворення опублікованих текстів інших 

авторів без зазначення авторства), фабрикації (вигадування даних чи фактів, що 

використовуються в освітньому процесі). Політика щодо академічної доброчесності 

регламентується «Положенням про систему запобігання та виявлення плагіату у 

Національному технічному університеті «Дніпровська політехніка»», та Кодексу академічної 

доброчесності Національного технічного університету «Дніпровська політехніка» 

https://surl.li/nleywg. 

https://www.nmu.org.ua/ua/content/activity/us_documents/eduacation_scientific_documents.php


У разі порушення здобувачем вищої освіти академічної доброчесності (списування, 

плагіат, фабрикація), робота оцінюється незадовільно та має бути виконана повторно. При 

цьому викладач залишає за собою право змінити тему завдання. 

 

7.2.Комунікаційна політика 

Здобувачі вищої освіти повинні мати активовану університетську пошту.  

Обов’язком здобувача вищої освіти є перевірка один раз на тиждень (щотижня) 

поштової скриньки на Office365 та відвідування команди дисципліни у Microsoft Teams, 

платформи дистанційного навчання Moodle.  

Усі письмові запитання до викладачів стосовно курсу мають надсилатися на 

університетську електронну пошту, групу MS Teams, або дистанційну платформу Moodle. 

 

7.3. Політика щодо перескладання 

Повторне складання підсумкового контролю з дисципліни, коли студент отримав 

оцінку «незадовільно» (нижче 60-ти балів), допускається не більше двох разів. Спроби 

студента виправити оцінку й не допустити академічної заборгованості обмежуються 

терміном в один місяць після закінчення екзаменаційної сесії. Прийом першої перездачі 

здійснюється викладачем, який викладав матеріал навчальної дисципліни.  

Прийом другої – комісією у складі трьох осіб: викладача, який викладав дисципліну; 

завідувача кафедри; представника деканату або викладача кафедри. Рішення комісії є 

остаточним. 

У разі підтвердження комісією оцінки «незадовільно» або неявки студента на 

засідання комісії без поважних причин, комісія сповіщає про це декана факультету 

(директора інституту) для підготовки наказу ректора про відрахування студента за 

академічну неуспішність або визначення умов повторного вивчення цієї дисципліни.  

Студенти заочної форми навчання повинні ліквідувати академічну заборгованість до 

початку наступної сесії. 

 

7.4. Відвідування занять  

З 24.02.2022 реалізація освітньої діяльності відбувається в умовах правового режиму 

воєнного стану. Наявна низка небезпек: повітряні тривоги, ризики припинення 

енергозабезпечення, мобільного та Інтернет-зв'язку. Згідно з наказами по університету у 

2025-2026 навчальному році освітня діяльність здобувачів першого (бакалаврського) рівня 

вищої освіти всіх форм навчання здійснюється з використанням дистанційних технологій 

через синхронні та асинхронні комунікації.  

Відвідування онлайн лекцій та практичних занять реалізується через приєднання до 

«команди» Microsoft Teams. Під час повітряної тривоги заняття перериваються і 

продовжуються лише за умов перебування учасників освітнього процесу у захищених 

приміщеннях. Викладачем (за технічної та безпекової можливості) здійснюється запис 

заняття для підтримки асинхронного формату навчання.  

У випадках відсутності енергозабезпечення, мобільного та Інтернет-зв'язку 

викладачем забезпечується асинхронний формат навчання та комунікація зі здобувачами за 

допомогою каналів зв’язку, що функціонують.  

Про причини неможливості взяти участь в онлайн заняттях, ускладненні доступу до 

матеріалів на дистанційних платформах НТУ «ДП» тощо здобувач вищої освіти має 

повідомити викладача в особистих повідомленнях чатів Microsoft Teams, або листом на 

корпоративну е-пошту НТУ «ДП», або через старосту чи представника адміністрації 

факультету. 

 

7.5 Політика щодо оскарження оцінювання  

Якщо здобувач вищої освіти не згоден з оцінюванням його знань він може оскаржити 

виставлену викладачем оцінку у встановленому порядку.  



7.6. Бонуси 

Здобувачі вищої освіти, які беруть участь у конференціях, конкурсах тощо отримують 

додатково 2 бали до результатів оцінювання до підсумкової оцінки. 

 

7.7. Участь в анкетуванні  

Наприкінці вивчення курсу та перед початком сесії здобувачу вищої освіти буде 

запропоновано анонімно заповнити електронні анкети, що розміщено на сайті кафедри 

маркетингу: https://forms.office.com/e/cf7JRhRTbi та у Microsoft Forms Office 365, які буде 

розіслано на ваші університетські поштові скриньки. Заповнення анкет є важливою 

складовою вашої навчальної активності, що дозволить оцінити дієвість застосованих методів 

викладання та врахувати ваші пропозиції стосовно покращення змісту навчальної 

дисципліни «Event-маркетинг».  

 

8. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 
На лекціях застосовуються такі методи навчання: вербальний метод (лекція, 

дискусія); створення методичних, дидактичних, інформаційних матеріалів та презентацій; 
робота з навчально-методичною літературою (конспектування, тезування, анотування). 

Практичні заняття мають інтерактивний, науково-пізнавальний характер. 
Застосовуються проблемні, інтерактивні, інформаційно-комп’ютерні, саморозвиткові, 
колективні та інтегративні, контекстні технології навчання, заняття-дискусії, технології 
змішаного навчання. На практичних заняттях застосовуються кейс-метод, методи аналізу, 
синтезу, порівняння, ситуаційні завдання, ділові ігри, практичні задачі для розв’язання, 
коучинговий підхід у викладанні, пітчинги проектів з використанням сучасних програмних 
засобів. На заняттях відбуваються дискусії, здобувачі грають в brainstorming і обґрунтовують 
власні ідеї маркетингових рішень, перегляд й обговорення відео-матеріалів, інформації на 
сайтах, користування онлайн сервісами. Використовуються інтерактивні стратегії навчання 
для заохочення мовлення: мозковий штурм, групові презентації (пітчинг) проектів. 

Самостійна робота супроводжується опитуванням та підготовкою презентацій. 
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