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1. ЗАГАЛЬНІ ВІДОМОСТІ 
 

Підсумковий контроль успішності навчання здобувачів з дисципліни 
«Психологічні аспекти маркетингу і реклами» та рівня сформованості у них 
компетентностей, які підтримуються даною навчальною дисципліною проводиться у 

формі семестрового диференційованого заліку відповідно до графіку навчального 
процесу спеціальності. 

Семестровий залік – форма оцінки підсумкового засвоєння здобувачами 
теоретичного та практичного матеріалу з окремої навчальної дисципліни, що 

проводиться як контрольний захід. 
Завданням заліку є перевірка розуміння здобувачем програмного матеріалу в 

цілому, логіки та взаємозв'язків між окремими розділами, здатності творчого 
використання накопичених знань, вміння формулювати своє ставлення до певної 

проблеми навчальної дисципліни тощо. В умовах реалізації компетентнісного 
підходу залік оцінює рівень засвоєння здобувачем компетентностей, що передбачені 

кваліфікаційними вимогами.  
Під час семестрового контролю у формі диференційованого заліку підсумкова 

кількість балів з навчальної дисципліни (максимум – 100 балів) визначається як 
сума (проста) балів за результати успішності здобувача при поточному контролі.  

Здобувач отримує право на виконання завдань підсумкового контролю 

(допуск до заліку), якщо кількість балів, одержаних за результатами перевірки 
успішності під час поточного контролю відповідно до змістового модуля впродовж 

семестру, в сумі досягла 60 балів. 
 

 
 

2. СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ УСПІШНОСТІ НАВЧАННЯ ПІД ЧАС 
ПРОВЕДЕННЯ ПІДСУМКОВОГО КОНТРОЛЮ 

 
Результат семестрового заліку оцінюється в балах і проставляється у 

відповідній графі екзаменаційної "Відомості обліку успішності".  
Мінімально можлива кількість балів, які здобувач може отримати за 

результатами проведення підсумкового контролю – 60 

Максимально можлива кількість балів, які здобувач може отримати за 
результатами проведення підсумкового контролю – 100 

Підсумковий контроль успішності здобувача оцінюється відповідно до 
Тимчасового положення "Про порядок оцінювання результатів навчання студентів 

за накопичувальною бально-рейтинговою системою" ХНЕУ ім. С. Кузнеця (табл. 
3.1).  
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Таблиця 2.1 
 

Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

Сума балів за всі 

види навчальної 
діяльності 

Оцінка 
ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, курсового 
проекту (роботи), практики 

для заліку 

90 – 100 А відмінно  
 

зараховано 
82 – 89 B 

добре 
74 – 81 C 

64 – 73 D 
задовільно 

60 – 63 E 

35 – 59 FX 
незадовільно 

не зараховано 

1 – 34 F 

 

Підсумкова оцінка з навчальної дисципліни розраховується як сума  балів, 
отриманих під час поточного контролю за накопичувальною системою.  

Сумарний результат у балах за семестр складає: "60 і більше балів – 

зараховано", "59 і менше балів – не зараховано" та заноситься у залікову "Відомість 
обліку успішності" навчальної дисципліни.  
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