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«Управління маркетплейсами» є комплексною навчальною дисципліною, що
охоплює теоретичні та практичні аспекти ведення бізнесу на платформах
електронної комерції, зокрема на багатосторонніх цифрових платформах (multi-
sided platforms). Зміст курсу передбачає розгляд типології маркетплейсів,
особливостей їх функціонування, розробки та оптимізації карток товарів, SEO-
стратегій, маркетингових інструментів для просування продукції, аналітичних
методів для оцінки ефективності продажів, а також правових та фінансових
аспектів діяльності на маркетплейсах. Особлива увага приділяється розробці
стратегій управління клієнтським сервісом та створенню позитивного
користувацького досвіду (customer experience).

Основною метою курсу єформування у здобувачів освіти
компетентностей, необхідних для самостійного ведення бізнесу на маркетплейсах,
забезпечення успішного управління цифровими платформами та ефективного
просування товарів і послуг на електронних ринках.

Курс спрямований на розвиток навичок стратегічного аналізу, застосування
сучасних маркетингових технологій та впровадження інноваційних підходів до
електронної комерції.
Завдання курсу:

ознайомлення здобувачів із ключовими теоретичними аспектами
функціонування маркетплейсів та цифрових платформ.
надання практичних знань і навичок з організації та оптимізації карток товарів.
вивчення методів SEO-оптимізації та застосування аналітичних інструментів
для оцінки ефективності діяльності на маркетплейсах.
аналіз правових та фінансових аспектів ведення бізнесу на міжнародних
платформах.
розвиток умінь планування та реалізації маркетингових стратегій, спрямованих
на підвищення продажів та формування лояльності клієнтів.

Здобувач повинен знати:
теоретичні основи функціонування маркетплейсів, типи та моделі платформ
електронної комерції.
особливості створення та управління картками товарів, а також ключові
принципи SEO-оптимізації.
основні маркетингові стратегії для просування товарів на маркетплейсах та
методи залучення цільової аудиторії.
аналітичні методи оцінки ефективності рекламних кампаній та показники, що
використовуються для моніторингу результатів продажів.
правові та фінансові аспекти діяльності на міжнародних платформах, а також
питання захисту інтелектуальної власності та забезпечення якості
обслуговування клієнтів.

Здобувач повинен вміти:
самостійно створювати, оптимізувати та управляти картками товарів на різних
маркетплейсах.
застосовувати інструменти SEO та аналітики для підвищення видимості
товарів у пошукових системах.
планувати та реалізовувати маркетингові кампанії з використанням
таргетованої реклами, ретаргетингу та інших інструментів цифрового
маркетингу.
аналізувати результати продажів, інтерпретувати показники ефективності (ROI,
CTR, конверсія) та розробляти рекомендації щодо покращення стратегії.
визначати правові ризики при виході на міжнародні платформи та
забезпечувати відповідність діяльності правовим нормам і стандартам якості.

Курс спрямований на підготовку фахівців, здатних ефективно управляти
процесами продажів на маркетплейсах, використовувати сучасні маркетингові та
аналітичні інструменти, розробляти інноваційні стратегії для підвищення
конкурентоспроможності бізнесу в умовах цифрової економіки. Здобувачі набудуть
навичок аналізу ринкових умов, прийняття управлінських рішень та впровадження
новітніх технологій, що сприятиме їхньому професійному зростанню та кар’єрному
розвитку в сфері електронної комерції.
Посилання на розміщення освітнього компоненту на навчальній платформі

Moodle, на платформі освітніх програм та їх освітніх компонентів
на навчальній платформі
Moodle
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Компетентності
СК01. Фахова компетентність у галузі електронної комерції: здобувачі
отримають ґрунтовні знання про особливості функціонування маркетплейсів, їхні
бізнес-моделі, специфіку продажів на цифрових платформах та розуміння
основних процесів управління електронною торгівлею.
СК02. Аналітична компетентність: здобувачі навчаться використовувати
аналітичні інструменти для оцінки ефективності маркетингових кампаній,
інтерпретувати показники продажів та застосовувати результати аналізу для
ухвалення управлінських рішень.
СК03. Компетентність у сфері цифрового маркетингу: здобувачі поглиблять
навички створення та реалізації маркетингових стратегій на маркетплейсах,
включаючи використання SEO-оптимізації, контент-маркетингу, таргетованої
реклами та ретаргетингу.
СК04. Управлінська компетентність: здобувачі здобудуть уміння ефективно
управляти процесами продажів, планувати діяльність на маркетплейсах,
розробляти стратегії виходу на нові ринки, а також організовувати роботу з
клієнтами та партнерами.
СК05. Юридична та етична компетентність: здобувачі навчаться враховувати
правові аспекти ведення бізнесу на міжнародних платформах, забезпечувати
відповідність діяльності правовим нормам та стандартам якості, а також розуміти
етичні аспекти електронної комерції.

Програмні результати навчання
РН01.Знання основних типів маркетплейсів та їх бізнес-моделей: здобувачі
зможуть ідентифікувати різні типи маркетплейсів, розуміти особливості їх
функціонування, вибирати оптимальну платформу для виходу на ринок та
будувати бізнес-стратегії.
РН02.Навички створення та оптимізації карток товарів: здобувачі зможуть
самостійно створювати ефективні картки товарів, оптимізувати їх з точки зору
SEO, використовувати контент-маркетинг та підвищувати конверсію продажів.
РН03.Вміння використовувати аналітичні інструменти для оцінки
ефективності продажів: здобувачі зможуть аналізувати результати
маркетингових кампаній за допомогою Google Analytics, визначати ключові
показники ефективності (KPI) та інтерпретувати дані для покращення результатів.
РН04.Розробка та реалізація маркетингових стратегій на маркетплейсах:
здобувачі зможуть розробляти маркетингові плани, створювати таргетовані
рекламні кампанії, використовувати інструменти ретаргетингу та крос-продажів, а
також ефективно управляти рекламними бюджетами.
РН05.Вміння оцінювати правові ризики та забезпечувати відповідність
правовим нормам: здобувачі будуть здатні аналізувати юридичні аспекти
ведення бізнесу на міжнародних маркетплейсах, враховувати питання захисту
інтелектуальної власності та уникати правових ризиків.
РН06.Розвиток навичок управління клієнтським сервісом: здобувачі зможуть
організовувати ефективний клієнтський сервіс, розвивати програми лояльності,
враховувати зворотній зв’язок від клієнтів та забезпечувати високий рівень
задоволеності покупців.

 
 
 

СТРУКТУРА ТА ЗМІСТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
Лекцій – 16/2 год. Практичні – 14/4 год. Самостійна робота – 60/84 год.

Методи та
технології
навчання

Освітній процес включає такі види навчальних робіт: лекційні
заняття з використанням інтерактивних методів навчання;
практичні заняття з аналізу реальних кейсів та виконання
практичних завдань у середовищах маркетплейсів; самостійна
робота здобувачів над індивідуальними та груповими
проєктами; модульні та підсумковий контролі у формі
тестування.

Засоби
навчання

Мультимедіа, проекційна апаратура, інформаційно-комунікаційні
системи, програмне забезпечення

ЛЕКЦІЙНІ, ПРАКТИЧНІ ТА ЛАБОРАТОРНІ ЗАНЯТТЯ
Тема



Кількість годин,
результати
навчання,
література

Зміст тем

Тема 1. Вступ до маркетплейсів
лекцій – 2 год.
практ. – 1 год.
РН 1-6
Література:
[2, 4, 7, 9]

Предмет курсу. Сутність, задачі та цілі освітньої компоненти.
Визначення маркетплейсу та його основні функції в електронній
комерції. Зміни ролі маркетплейсів у сучасній економіці та їхній
вплив на ринок. Переваги та недоліки маркетплейсів для бізнесу
різних масштабів. Вплив маркетплейсів на поведінку споживачів
та їхні споживчі звички.

Тема 2. Типи маркетплейсів та їхні особливості
лекцій – 2 год.
практ. – 1 год.
РН 1-6
Література:
[4, 5, 6, 7]

Відмінності між B2B, B2C та C2C маркетплейсами та їх
специфічні особливості. Огляд популярних прикладів
маркетплейсів у різних секторах. Аналіз переваг і обмежень
кожного типу маркетплейсу. Рекомендації щодо вибору
відповідного маркетплейсу залежно від бізнес-моделі.

Тема 3. Стратегія виходу на маркетплейс
лекцій – 2 год.
практ. – 2 год.
РН 1-6
Література:
[1, 6, 10, 13]

Основні кроки аналізу ринку перед початком роботи на
маркетплейсі. Визначення цільової аудиторії та адаптація
пропозицій під її потреби. Створення ефективної стратегії
виходу на обраний маркетплейс. Аналіз можливих ризиків під
час виходу на маркетплейс та шляхи їх уникнення.

Тема 4. Оформлення товару та побудова картки товару
лекцій – 2 год.
практ. – 2 год.
РН 1-6
Література:
[2, 3, 8, 15]]

Визначення основних елементів картки товару та їхня
важливість для продажів. Принципи створення привабливого та
інформативного опису товару. Вимоги до фото та відео контенту
на маркетплейсах для підвищення залучення клієнтів.
Оптимізація картки товару для поліпшення видимості в
пошуковій системі маркетплейсу.

Тема 5. Маркетингові інструменти на маркетплейсах
лекцій – 2 год.
практ. – 2 год.
РН 1-6
Література:
[3,5,9, 10]

Огляд основних методів просування товарів на маркетплейсах.
Використання платних та безкоштовних інструментів реклами
для підвищення продажів. Роль системи відгуків і рейтингів у
побудові довіри до продавця. Стратегії підвищення конверсії
через маркетингові інструменти маркетплейсів.
Тема 6. Аналітика та оптимізація продажів

лекцій – 2 год.
практ. – 2 год.
РН 1-6
Література:
[6, 8, 12, 17]

Ключові показники аналітики, які важливо відстежувати для
успішної роботи. Методи аналізу продажів для виявлення точок
зростання та проблемних зон. Використання інструментів для
моніторингу показників продажів. Застосування даних аналітики
для підвищення ефективності продажів і оптимізації процесів.

Тема 7. Правові та фінансові аспекти роботи з маркетплейсами
лекцій – 2 год.
практ. – 2 год.
РН 1-6
Література:
[1, 11, 14, 19]

Основні юридичні вимоги до підприємств, що працюють на
маркетплейсах. Особливості укладання договорів з
маркетплейсами та ключові положення. Фінансові умови, комісії
та їх вплив на рентабельність роботи на маркетплейсах.
Податкові аспекти та рекомендації з обліку при роботі з
маркетплейсами.

Тема 8. Управління клієнтським сервісом на маркетплейсах
лекцій – 2 год.
практ. – 2 год.
РН 1-6
Література:
[6. 7,10,13]

Принципи ефективної роботи з клієнтами на маркетплейсах.
Обробка відгуків і запитів клієнтів з метою підвищення якості
сервісу. Методи покращення клієнтського сервісу та підвищення
лояльності покупців. Використання інструментів управління
репутацією для підтримки позитивного іміджу на маркетплейсі.

 
Форми та методи навчання



Вивчення ОК досягається інформаційним, ілюстративним та проблемним
методами навчання.

лекції супроводжуються демонстрацією схем, таблиць з мультимедійним
супроводом. На практичних заняттях розглядаються та розв’язуються
задачі, наближені до реальних ситуацій: використовується роздатковий
матеріал (наочність) для формування у здобувачів системного мислення,
розвитку пам'яті;
проводиться дискусійне обговорення проблемних питань;
задаються провокаційні питання.

Навчання супроводжується опрацюванням нормативної, навчальної літератури, а
також періодичних видань.
При викладанні навчальної ОК для активізації навчального процесу передбачено
застосування сучасних навчальних технологій, таких, як: проблемні лекції, робота в
малих групах, семінари-дискусії, кейс-метод, метод мозкового штурму, метод
вільних асоціацій, метод обговорення тематичних зображень, метод "переваги та
недоліки", метод "Робота в мережі", ділові ігри, екскурсійні заняття.
Проблемні лекції спрямовані на розвиток логічного мислення здобувачів. Коло
питань теми лекції обмежується двома-трьома ключовими моментами, увага
здобувачів концентрується на матеріалі, який не знайшов відображення в
підручниках, використовується досвід закордон-них навчальних закладів з
роздаванням здобувачам під час лекції друкованого матеріалу та виділенням
головних висновків з питань, що розглядаються.
Міні-лекції передбачають викладення навчального матеріалу за короткий проміжок
часу і характеризуються значною ємністю, складністю логічних побудов, образів,
доказів та узагальнень. Міні-лекції проводяться, як правило, як частина заняття-
дослідження. На початку проведення міні-лекції за вказаними темами лектор
акцентує увагу здобувачів на необхідності представити викладений лекційний
матеріал у так званому структурно-логічному вигляді. На розгляд виносяться
питання, які зафіксовані у плані лекцій, але викладаються вони стисло.
Робота в малих групах дає змогу структурувати лекційні або практично-семінарські
заняття за формою і змістом, створює можливості для участі кожного здобувача в
роботі за темою заняття, забезпечує формування особистісних якостей та досвіду
соціального спілкування. Після висвітлення проблеми (при використанні
проблемних лекцій) або стислого викладання матеріалу (при використанні міні-
лекцій) здобувачам пропонується об'єднуватися у групи по 5 – 6 осіб і
презентувати наприкінці заняття своє бачення та сприйняття матеріалу.
Презентації – виступи перед аудиторією, що використовуються для представлення
певних досягнень, результатів роботи групи, звіту про виконання індивідуальних
завдань. Однією з позитивних рис презентації та її переваг за умови використання
в навчальному процесі є обмін досвідом, який здобули здобувачі під час роботи в
певній малій групі.
Семінари-дискусії передбачають обмін думками та поглядами учасників щодо
даної теми, а також розвивають мислення, допомагають формувати погляди і
переконання, виробляють вміння формулювати думки и висловлювати їх, вчать
оцінювати пропозиції інших людей, критично підходити до власних поглядів.
Ділові та рольові ігри – форма активізації здобувачів, внаслідок якої вони задіяні в
процесі інсценізації певної виробничої ситуації в ролі безпосередніх учасників
подій.
Обговорення тематичних зображень дає змогу візуально сприймати інформацію,
сприяє розвитку асоціативного мислення та кращому засвоєнню матеріалу.
 

Інструменти, обладнання, програмне забезпечення
-технічні засоби навчання: мультимедійне обладнання, ноутбук;
-програмне забезпечення: MS Windows, доступ до Інтернет;
-програмне забезпечення: система дистанційного навчання Moodle.
 

Порядок та критерії оцінювання



Для досягнення цілей та завдань курсу здобувачам потрібно засвоїти теоретичний
матеріал та здати модульні контролі знань, а також вчасно виконати практичні
завдання. В результаті можна отримати такі обов’язкові бали:
– 60 балів - за вчасне та якісне виконання завдань практичних занять та інших
поточних завдань, що становить поточну (практичну) складову його оцінки;
– 40 балів – модульні контролі (20+20).
Всього 100 балів.
Шкала оцінювання наведена на сторінці освітньої компоненти на навчальній
платформі Moodle https://exam.nuwm.edu.ua/course/view.php?id=6206
Додаткові бали здобувачам також можуть бути зараховані за конкретні пропозиції з
удосконалення змісту освітньої компоненти. Положення про семестровий
поточний та підсумковий контроль навчальних досягнень здобувачів вищої освіти
https://ep3.nuwm.edu.ua/25889/.
Модульний контроль проходитиме у формі тестування на університетській
платформі MOODLE.

Поєднання навчання та досліджень
Здобувачі мають можливість додатково отримати бали за виконання
індивідуальних завдань дослідницького характеру, а також можуть бути долучені до
написання та опублікування наукових статей з тематики курсу.
 

Інформаційні ресурси
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ПОЛІТИКИ ВИКЛАДАННЯ ТА НАВЧАННЯ
Перелік соціальних, «м’яких» навичок (soft skills)

Складові освітньої компоненти сприяють формуванню універсальних, корисних
для будь-якого виду діяльності (міжпрофесійних) навичок, які дозволяють швидко
адаптуватися до нових умов, змінювати сферу зайнятості, вирішувати
нестандартні завдання:
- допитливість, ініціативність – під час засвоєння теоретичного матеріалу лекційних
занять і самостійної роботи для розширення знань із відповідних тем курсу;
- цілеспрямованість, наполегливість – під час виконання практичних робіт, а також
індивідуальних завдань для отримання додаткових балів;
- адаптивність, командна робота – під час дискусійних обговорень тематичних
питань курсу, опрацювання практичних кейсів;
- соціальна обізнаність і відповідальність – як результат урахування організаційних
вимог курсу, підтримання зворотного зв’язку та вчасного звітування про виконані
види діяльності;
- критичне мислення, лідерство, креативність – розуміння, аналіз, пошук вирішення
актуальних проблем у розрізі освітньої компоненти та висвітлення результатів під
час навчальних занять, участі в конференціях і круглих столах та/або наукових
публікаціях;
- самонавчання для професійного та особистісного зростання – як результат
виконання самостійної роботи, у тому числі з електронними навчальними
ресурсами та інформаційними базами.

Дедлайни та перескладання
Роботи, які здаються із порушенням термінів без поважних причин, оцінюються на
нижчу оцінку (75% від можливої максимальної кількості балів за вид діяльності
балів). Перескладання модулів відбувається із дозволу деканату за наявності
поважних причин (наприклад, лікарняний).
Усі письмові роботи перевіряються на наявність плагіату і допускаються до
захисту із коректними текстовими запозиченнями не більше 20%.
Списування під час контрольних робіт та екзаменів заборонені (в т.ч. із
використанням мобільних девайсів). Мобільні пристрої дозволяється
використовувати лише під час он-лайн тестування.
Ліквідація академічної заборгованості здійснюється згідно «Порядку ліквідації
академічних заборгованостей у НУВГП», http://ep3.nuwm.edu.ua/4273/. Згідно цього
документу і реалізується право здобувача на повторне вивчення ОК чи повторне
навчання на курсі.
Оголошення стосовно дедлайнів здачі частин освітньої компоненти відповідно до
політики оцінювання оприлюднюються на сторінці даної ОК на платформі
MOODLE за календарем.

Неформальна та інформальна освіта
Здобувачі мають право на визнання (перезарахування) результатів навчання,
набутих у неформальній та інформальній освіті згідно з відповідним Положенням:
http://surl.li/zcmsgz. Зокрема здобувачі можуть самостійно проходити онлайн-курси
на таких навчальних платформах, як Prometheus, Coursera, edEx, edEra,
FutureLearn та інших, для наступного перезарахування результатів навчання. При
цьому важливо, щоб знання та навички, що формуються під час проходження
певного онлайн-курсу чи його частин, мали зв'язок з очікуваними навчальними
результатами даної освітньої компоненти (освітньої програми) та перевірялись в
підсумковому оцінюванні.

Правила академічної доброчесності

https://www.google.com/url?q=http://nuwm.edu.ua/MySql/page_lib.php&sa=D&source=editors&ust=1731937449280613&usg=AOvVaw01iGDQYJvelqQv72GekR6q
https://www.google.com/url?q=http://ep3.nuwm.edu.ua&sa=D&source=editors&ust=1731937449281060&usg=AOvVaw0W3zBLGb4cefrVYur49fKN
https://www.google.com/url?q=http://ep3.nuwm.edu.ua/4273/&sa=D&source=editors&ust=1731937449284680&usg=AOvVaw3s15ARSCMXKAT7wxHZ22VT
https://www.google.com/url?q=http://surl.li/zcmsgz&sa=D&source=editors&ust=1731937449286209&usg=AOvVaw0TE8oEfvQN4nGCbUG1M4zr


Списування під час проведення модульного контролю чи підсумкового контролю,
передбачає позбавлення здобувача подальшого права здавати матеріал і у нього
виникає академічна заборгованість.
За списування під час виконання окремих завдань, здобувачу знижується оцінка у
відповідності до ступеня порушення академічної доброчесності.
Документи з Академічної доброчесності викладені сайті університету
http://nuwm.edu.ua/sp/akademichna-dobrochesnistj
Письмові роботи перевіряються на наявність плагіату і допускаються до захисту із
коректними текстовими запозиченнями встановленими Положенням про
виявлення та запобігання академічного плагіату в НУВГП: http://surl.li/lizrbh
Принципи доброчесності у НУВГП та відповідність показникам забезпечення якості
вищої освіти регламентовано НАЗЯВО та положеннями відділу якості освіти
НУВГП.
Сайт НАЗЯВО: https://naqa.gov.ua/
Відділ якості освіти НУВГП: https://nuwm.edu.ua/strukturni-pidrozdili/vyo

Вимоги до відвідування
Лекції та практичні заняття відбуваються в офлайн або онлайн режимі згідно
розкладу.
Консультації будуть проводитися онлайн за допомогою Google Meet за кодом у
домовлений зі студентами час.
Відвідування занять є обов’язковим компонентом оцінювання. За об’єктивних
причин (наприклад, хвороба, міжнародне стажування тощо) навчання може
відбуватись в он-лайн формі (змішана форма навчання) за погодженням із
керівником курсу. Студент має право оформити індивідуальний графік навчання
згідно відповідного положення http://ep3.nuwm.edu.ua/6226/.
Здобувачі можуть на заняттях використовувати мобільні телефони та ноутбуки,
але виключно в навчальних цілях з даної дисципліни.
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