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Вступ
Сучасний стан розвитку ринкових відносин в Україні для підтримки конкурентоздатності підприємства потребує від них переорієнтації на засади маркетингу. Для застосування концепції маркетингу українським підприємцям необхідно ретельно вивчити досвід маркетингової діяльності у розвинених країнах і адаптувати теорію та практику маркетингу до умов вітчизняного ринку. Маркетингова діяльність повинна ґрунтуватися на глибокому знанні об’єктивної інформації про ринок, про реальні вимоги споживачів. Актуальність вивчення маркетингу зумовлена також тим, що маркетинговий підхід, його інструменти і методи використовуються практично в усіх сферах людської діяльності.

 Мета дисципліни «Маркетинг» - формування сучасної системи поглядів та спеціальних знань у галузі маркетингу, набуття практичних навичок щодо просування товарів на ринку з урахуванням задоволення потреб споживачів та забезпечення ефективної діяльності підприємства. 
Міждисциплінарні зв’язки:  дисципліна «Маркетинг» взаємопов’язана із такими дисциплінами як «Менеджмент і адміністрування», «Креативний менеджмент», «Бізнес-планування».
Основними завданнями дисципліни є: ознайомлення студентів з відповідними поняттями, категоріями, системами та алгоритмами маркетингу; набуття практичних навичок вирішення маркетингових завдань та виконання відповідних функцій; виховання здатності до творчого пошуку напрямків та резервів удосконалення маркетингової діяльності економічних суб’єктів. 
        Предметом курсу «Маркетинг» є загальні закономірності розвитку маркетингу в ринкових умовах, система маркетингу підприємства.
Програма навчальної дисципліни складається з таких змістових модулів:
1. Маркетинг як концепція ринкового управління 

   2. Дослідження основних елементів комплексу маркетингу
Компетенції:

1. Здатність до абстрактного мислення, аналізу, синтезу та встановлення взаємозв’язків між соціально-економічними явищами та процесами. 
2. Здатність до застосовування концептуальних і базових знань, розуміння предметної області і професії менеджера. 
3. Здатність діяти на основі етичних міркувань, соціально відповідально і свідомо.
4. Здатність управляти організацією та її підрозділами через реалізацію функцій менеджменту.
5. Уміння за результатами аналітичної діяльності визначати стратегію конкурентних переваг, обирати оптимальну корпоративну стратегію з урахуванням прийнятного рівня ризику.
6. Здатність до вивчення та прогнозування кон’юнктури ринку, розрахунку його місткості, визначення прогнозних показників збуту продукції, аналізу поведінки споживачів і конкурентів, а також конкурентного середовища
7. Здатність визначати місію і цілі підприємства у маркетинговому середовищі
8. Уміння організовувати ефективні рекламні комунікації
Очікувані результати навчання

1. Знати сутність маркетингу та його сучасну концепцію; 

2. Знати систему і характеристику сучасного маркетингу; 

3. Знати маркетингові дослідження; попит та пропозицію; 

4. Знати раціональний споживчий вибір та формування ринкового попиту; 

5. Знати види аналізу та його інформаційне забезпечення; 

6. Знати методи планування нових товарів; 

7. Знати методи маркетингового ціноутворення; 

8. Знати маркетингову політику комунікацій; 

9. Знати комплекс маркетингових комунікацій; 

10. Знати маркетингову товарну політику; 

11. Знати управління каналами розподілу; 

12. Знати продуктивність, мотивацію та оплату праці
13. Уміння використовувати у практичній діяльності методи аналізу для вирішення конкретних завдань. 
14. Описувати зміст функціональних сфер діяльності організації. 
15. Виявляти навички пошуку, збирання та аналізу інформації, розрахунку показників для обґрунтування управлінських рішень. 
16. Застосовувати методи менеджменту для забезпечення ефективності діяльності організації.
17. Уміння використовувати сучасні методи вивчення ринку та методи впливу на прийняття  рішень споживачем
18. Розробляти методику маркетингових досліджень туристичного ринку з метою виявлення потреб туристів на окремі види туризму, туристські послуги, використовуючи існуючі методики та аналізуючи співвідношення попиту і пропозиції;

19.  Досліджувати попит потенційних споживачів туристських послуг, використовуючи методики маркетингових досліджень; 

20. Вивчати та аналізувати сукупний попит споживачів послуг та чинники впливу на нього, користуючись даними аналізу показників світового та вітчизняного ринків послуг, статистичної інформації щодо функціонування підприємств туристської індустрії

На вивчення навчальної дисципліни відводиться 90 годин, 3 кредитів ЄКТС.

2. Інформаційний обсяг навчальної дисципліни. 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. Маркетинг як концепція ринкового управління 
ТЕМА 1. МАРКЕТИНГ: СУТНІСТЬ, МІСЦЕ І РОЛЬ В СУСПІЛЬСТВІ ТА В ДІЯЛЬНОСТІ ОРГАНІЗАЦІЇ 

Основні поняття маркетингу: маркетингова тріада (потреби, цінності, запити), її сутність та класифікація; види та типи вимірювання попиту; товари та послуги (сутність, класифікація); вартість (споживча та вартість споживання); задоволення (функціональне і психологічне); маркетингова концепція (сутність і система); маркетинговий розподіл; ринок (поняття та класифікація); цільовий, побічний ринок підприємства та „зона байдужості”; ринок продавця; ринок покупця. Суб`єкти маркетингу: продуценти товарів та послуг; організації обслуговування; оптова та роздрібна торгівля; організації та підприємства-споживачі; кінцеві споживачі. Хронологія виникнення та розвитку маркетингу. Сутність та визначення маркетингу. Підходи до розуміння предмета маркетингу. Еволюція концепцій маркетингу. Концепції управління маркетингом. Концепція удосконалення виробництва. Концепція удосконалення товару. Концепція інтенсифікації комерційних зусиль. Концепція маркетингу. Концепція соціально-етичного маркетингу. Концепція пасивного (епізодичного, або інструментального), організаційного та активного (стратегічного) маркетингу. Тенденції розвитку сучасної концепції маркетингу. 

ТЕМА 2. МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ ТА ІНФОРМАЦІЯ 

Концепція маркетингової інформаційної системи (МІС). Сутність та призначення маркетингової інформаційної системи (МІС). Підсистеми МІС: системи внутрішньої звітності; система збирання поточної маркетингової інформації; система маркетингових досліджень. Аналітична система маркетингу. Статистичний банк та банк моделей. Види маркетингової інформації: джерела, характеристики, переваги та вади. Теоретичні основи та техніка маркетингових досліджень. Огляд ринку маркетингової інформації. Типи ринкових досліджень. Суть, структура, етапи, становлення маркетингових досліджень в Україні. Специфіка маркетингових досліджень на споживчому та бізнес-ринках. Визначення цілей та дослідницьких завдань. Типи маркетингових досліджень. Види маркетингової інформації: джерела, характеристики, переваги та вади. Огляд ринку маркетингової інформації. Методи збирання первинної інформації. 

ТЕМА 3. ОРГАНІЗАЦІЯ, ПЛАНУВАННЯ ТА КОНТРОЛЬ МАРКЕТИНГОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ 

Маркетингова служба. Структура служби маркетингу. Моделі побудови відділу маркетингу: функціональна, товарна, орієнтована на групи споживачів, орієнтована на ринки. Переваги та недоліки побудови відділів маркетингу підприємств. Відділ маркетингу. Завдання відділу маркетингу. План маркетингу. Структура плану маркетингу підприємства. Процедура розробки маркетингового плану. Контроль маркетингу. Принципи та етапи контролю маркетингу. Стратегічний, тактичний та оперативний контроль маркетингу: мета, завдання та етапи. Ревізія маркетингу та її основні завдання. Етапи підготовки маркетингової ревізії. План ревізії маркетингу. Процес маркетингової ревізії. Контролінг маркетингу. Опитник контролінгу маркетингу підприємства. 

ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 2 Дослідження основних елементів комплексу маркетингу
 ТЕМА 4. МАРКЕТИНГОВА ТОВАРНА ПОЛІТИКА МАРКЕТИНГОВА КОНЦЕПЦІЯ ТОВАРУ. 

Три рівні товару. Класифікація товарів. Асортиментна політика. Сутність поняття „новий товар”. Алгоритм планування нової продукції та характеристика його основних етапів. Причини невдачі нової продукції на ринку. Якість товару: сутність, система показників щодо вимірювання. Система сертифікації продукції. Обов’язкова та добровільна сертифікація. Конкурентоспроможність товару: сутність, аспекти, параметри конкурентоспроможності. Алгоритм оцінювання та інтегральний показник конкурентоспроможності. Головні атрибути товару. Товарна марка та товарний знак. Упаковка товару: види, функції, проблеми упаковки. Системи штрихового кодування товарів. Сутність поняття „новий товар”. Алгоритм планування нової продукції та характеристика його основних етапів: генерація ідей; методи формування та фільтрація ідей; розроблення концепції товару та її перевірка; економічний аналіз; розроблення товару; пробний маркетинг; розгортання комерційного виробництва. Причини невдачі нової продукції на ринку. Концепція життєвого циклу товару. Основні етапи життєвого циклу товару та їх характеристика. Маркетингові дії на різних етапах життєвого циклу товару. Можливі варіанти кривих життєвого циклу товару. 
ТЕМА 5. МАРКЕТИНГОВА ПОЛІТИКА РОЗПОДІЛУ 

Сутність, завдання, функції та елементи маркетингової політики розподілу. Канали розподілу. Причини залучення посередників. Функції каналів збуту. Довжина і ширина каналів розподілу. Рівні каналів збуту. Вертикальні та горизонтальні маркетингові системи. Рішення про вибір каналу розподілу. Фактори, що впливають на вибір каналу. Класифікація посередницьких підприємств та організацій, їх основні типи. Класифікація організації оптової торгівлі. Оптові підрозділи виробників. Незалежні оптові посередники. Залежні оптові посередники. Види роздрібної торгівлі та форми її організації. Критерії класифікації підприємств роздрібної торгівлі. Поняття та види логістики. Учасники логістичних операцій. Транспортування товарів. Підтримання товарних запасів на підприємстві. 
ТЕМА 6. МАРКЕТИНГОВА ПОЛІТИКА КОМУНІКАЦІЙ 

Сутність маркетингової політики комунікацій. Основні елементи СМК фірми, їх характеристики. Головні та підпорядковані цілі комунікаційної політики. Основні адресати комунікаційної політики фірми. Фактори, що визначають структуру СМК. Вибір стратегії просування товару. Бюджетування комунікацій. Сутність реклами. Алгоритм прийняття рішень з рекламування: визначення цілей та основних завдань; розроблення рекламної стратегії. Вибір засобів розповсюдження реклами. Рішення щодо рекламного звернення. Оцінка ефективності реклами. Сутність, спрямованість, форми та засоби „паблік рілейшнз” – PR. Персональний продаж: сутність, типи, етапи процесу та їх характеристика. Стимулювання збуту. Сутність, напрямки. Особливості стимулювання споживачів торгівельних посередників, власного торгівельного персоналу.
ТЕМА 7. МАРКЕТИНГОВА ЦІНОВА ПОЛІТИКА. 

Сутність маркетингової цінової політики. Основні цілі ціноутворення. Основні функції ціни. Види цін. Залежність цін від обороту. Залежність цін від впливу держави. Залежність цін від особливостей комерційного контракту. Ціни залежно від сфери діяльності. Ціни залежно від порядку відшкодування споживачем транспортних ви- трат. Вибір методу ціноутворення залежно від ринкового стану.
ТЕМА 8. ПЛАНУВАННЯ НОВИХ ТОВАРІВ.

 Життєвий цикл товару. Сутність управління життєвим циклом товару. Розробка нового товару. Основні підходи до визначення нового товару. Основні етапи розробки нового товару. Причини невдач при виведенні нового товару на ринок. Товарний знак (торгова марка). Значення товарного знаку. Основні функції товарного знаку.
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4. Форма підсумкового контролю успішності навчання:  залік
Якість вивчення навчальної дисципліни «Маркетинг» оцінюється за модульно-рейтинговою системою, що складається з 2 модулів. Результати навчальної діяльності студентів оцінюються за                         100-бальною шкалою. Критерії оцінювання навчальних досягнень студентів при складанні екзамену та заліку відображені відповідно в табл. 1 та 2.

Таблиця 1

Критерії оцінювання навчальних досягнень студентів 

при складанні екзамену
	Сума балів за всі види навчальної діяльності
	Оцінка ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	90-100
	А
	Складено 

	82-89
	В
	

	74-81
	С
	

	64-73
	D
	

	60-63
	Е 
	

	35-59
	FX
	Не складено з можливістю повторного складання

	0-34
	F
	Не складено з обов’язковим повторним вивченням дисципліни


Таблиця 2

Критерії оцінювання навчальних досягнень студентів 

при складанні заліку
	Сума балів за всі види навчальної діяльності
	Оцінка ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	90-100
	А
	Зараховано 

	82-89
	В
	

	74-81
	С
	

	64-73
	D
	

	60-63
	Е 
	

	35-59
	FX
	Не зараховано з можливістю повторного складання

	0-34
	F
	Не зараховано з обов’язковим повторним вивченням дисципліни


5. Засоби діагностики успішності навчання: тестування, усне та письмове опитування, співбесіда, виконання практичних завдань. 

Для здійснення поточного контролю використовується:

· метод усної перевірки знань: індивідуальне, фронтальне та ущільнене (комбіноване) усне опитування на практичних заняттях;

· метод письмового контролю: письмовий експрес-контроль, вирішення практичних завдань;

· метод графічного контролю: перевірка виконання самостійної роботи (складання схем, органіграм);

· метод тестового контролю: перевірка знань та умінь студентів, здобутих під час роботи на аудиторних заняттях та у процесі самостійної роботи;

· метод самоконтролю, який полягає в усвідомленому регулюванні студентом своєї діяльності задля забезпечення таких її результатів, які б відповідали поставленим цілям, вимогам, нормам, правилам, зразкам.

Для здійснення модульного контролю використовується:

· метод письмового контролю: виконання модульних контрольних робіт у формі «теоретичні питання, практичні завдання»;

· метод тестового контролю: перевірка знань та умінь студентів за допомогою тестів.

Для здійснення підсумкового контролю використовується:

· метод письмового контролю: письмовий екзамен/залік;

· метод тестового контролю: перевірка знань та умінь студентів за допомогою тестів, як частини встановленого завдання.

