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Вступ
Маркетинговий менеджмент — це процес аналізу, планування, реалізації й контролю за здійсненням заходів, спрямованих на встанов- лення та підтримування взаємовигідних обмінів із цільовим ринком для досягнення певних цілей організації (у бізнесі насамперед — отримання запланованого рівня прибутку). 

Мета вивчення дисципліни “Маркетинговий менеджмент” — засвоїти теоретичні знання з організації, планування, реалізації та контролю маркетингової діяльності на підприємстві. 

Завдання курсу: вивчення системи методів та алгоритмів управління маркетинговою діяльністю на підприємстві; набуття вмінь творчого пошуку напрямів і резервів удосконалення процесів та методів управління маркетинговою діяльністю підприємства, а також розв’язання конкретних маркетингових завдань. Предмет: процеси, методи та інструментарій управління маркетинговою діяльністю підприємства
Компетенції:

1. Здатність спілкуватися з представниками різних професійних груп у міжнародному контексті
2. Навички використання інформаційно-комунікаційних технологій для пошуку, оброблення,  аналізу  інформації з різних джерел та прийняття рішень

3. Здатність діяти на основі етичних міркувань, соціально відповідально і свідомо
4. Вміння обирати та використовувати концепції, методи та інструментарій менеджменту, у тому числі у відповідності до нормативно-правової бази та міжнародних стандартів

5. Здатність до управління організаціями (освітніми закладами), їх змінами 
6. Вміння формулювати задачі моделювання, створювати моделі об’єктів і процесів у сфері менеджменту із використанням математичних методів і інформаційних технологій
7. Уміння застосовувати здобуті знання у процесі маркетингового управ- ління підприємством
8. Уміння організовувати та здійснювати маркетингове дослідження; на основі аналізу ринкових можливостей фірми та її ресурсів вибрати цільовий ринок
Очікувані результати навчання

1. Знати сутність маркетингового менеджменту та його методологічні засади; 

2. Знати структуру і процес маркетингових досліджень, методи аналізу та оцінювання ринкових можливостей фірми;

3. Знати принципи, методи та завдання маркетингового планування, формування маркетингової стратегії підприємства;

4. Знати сутність і методи управління комплексом маркетингу (маркетингом-мікс), прийоми управління розробкою окремих його складових;

5. Знати сутність та основні принципи організації маркетингу на підприємстві, контролю його маркетингової діяльності;

6. Знати підходи до управління торговим персоналом на сучасній фірмі, прийоми ефективної його мотивації;
7. Застосовувати навички обґрунтування та управління проектами, генерування підприємницької ідеї
8. Планувати діяльність організації в стратегічному та тактичному розрізах
9. Практикувати використання сучасних інформаційно-комунікаційних технологій в управлінні
10. Вміти управляти організацією, приймати ефективні управлінські рішення, здійснюючи їх інформаційне, методичне, матеріальне , фінансове та кадрове забезпечення, в тому числі у відповідності до міжнародних стандартів
11. Демонструвати здатність до адаптації та дії в новій ситуації, пов’язаній з роботою за фахом, вміння генерувати нові ідеї в області наук про менеджмент
12. Моделювати об’єкти і процеси у сфері менеджменту, застосовуючи математичні методи та інформаційні технології
13. Визначати і формувати конкретну маркетингову стратегію фірми, розробляти відповідні програми маркетингу

14. Здійснювати планування, організацію та контроль у процесі розробки окремих складових комплексу маркетингу
На вивчення навчальної дисципліни відводиться 90 годин, 3 кредитів ЄКТС.

2. Інформаційний обсяг навчальної дисципліни 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ 1. Управління на засадах маркетингу
ТЕМА 1. СУТНІСТЬ МАРКЕТИНГОВОГО МЕНЕДЖМЕНТУ
Сутність та основні поняття маркетингового менеджменту, його цілі та завдання. Зміст комплексу маркетингового менеджменту підприємства. Еволюція концепції маркетингового менеджменту. Характеристика процесу маркетингового менеджменту, його основних етапів. Підходи до розробки стратегії і тактики маркетингового менеджменту, планування маркетингових програм.
ТЕМА 2. УПРАВЛІННЯ МАРКЕТИНГОВИМИ ДОСЛІДЖЕННЯМИ ТА ІНФОРМАЦІЄЮ
Маркетингові дослідження: роль, мета, основні завдання та структура. Процес маркетингового дослідження. Послідовність процесу. Класифікація досліджень. Вимоги до маркетингових досліджень. Маркетингова інформація та її класифікація. Методи збору інформації. Маркетингова інформаційна система. Внутрішня та зовнішня інформація. Методи аналізу інформації. Механізм маркетингових процесів. Система підтримки рішень. Дослідження навколишнього середовища маркетингу:суб’єкти, умови і сили навколишнього середовища маркетингу, основні завдання. Дослідження поведінки споживача: поведінка споживача, мотиви, цінності, стимули. Модель поведінки споживачів. Класична модель «економічного споживача». Модель Т. Левіта. Дослідження конкуренції та конкурентів.
ТЕМА 3. СЕГМЕНТУВАННЯ ТА ПОЗИЦІЮВАННЯ

Сегментування ринку. Фактори сегментування. Багаторівневе сегментування. Цільові ринки. Недиференційована, диференційована, концентрована форми маркетингу. Диференціація продукту. Формула цінності продукту для споживача і підприємства. Корисність продукту. Інструменти диференціювання послуг, персоналу,  іміджу витрат. Ланцюг створення цінностей товару. Позиціювання товару. 
ТЕМА 4. МАРКЕТИНГОВЕ ПЛАНУВАННЯ
Сутність та основні поняття стратегічного планування. Основна мета стратегічного планування. Переваги стратегічного планування. Завдання та функції маркетингового стратегічного планування. Прин​ ципи маркетингового стратегічного планування. Процес маркетинго- вого стратегічного планування. Характеристика планів маркетингу залежно від їх діяльності. Характеристика моделі маркетингового стратегічного планування. Основні аспекти стратегічного аналізу та їх характеристики.
ТЕМА 5. ОРГАНІЗАЦІЯ МАРКЕТИНГОВОГО МЕНЕДЖМЕНТУ НА ПІДПРИЄМСТВІ
Основні принципи організації маркетингу на підприємстві. Структурні підрозділи, що можуть входити до складу служби маркетингу підприємства. Можливості інтегрованих і неінтегрованих маркетингових організаційних структур менеджменту. Принципи організації управління маркетингом на підприємстві. Вимоги до створення нової маркетингової організації на підприємстві. Рівні маркетингового менеджменту на підприємстві.
ЗМІСТОВНИЙ МОДУЛЬ 2. Управління комплексом маркетингових заходів (маркетинг-мікс)
ТЕМА 6. МОТИВАЦІЯ МАРКЕТИНГОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ

             Мотиваціїя. Теорії мотивації. Партнерські відносини. Регулювання поведінки. Споживацький аудит. Аудит конкурентного середовища. Аудит настанов і поглядів персоналу. Коефіцієнт утримання споживачів. Базовий маркетинг . реактивний маркетинг. Відповідальний маркетинг. Проактивний маркетинг. Партнерський маркетинг. Частотний маркетинг. Швидке спідкування. Побудова відносин. Стиль поведінки. Салоган . знак на товари і послуги. Стиль особистого контакту із споживачів (авторитарний, довірливий, друкований). Система торгівельних знижок. Модель мотивації торгового персоналу.

ТЕМА 7. КОНТРОЛЬ ТА АНАЛІЗ МАРКЕТИНГОВОЇ ДІЯЛЬНОСТІ НА ПІДПРИЄМСТВІ

Сутність і основні складові контролю маркетингової діяльності фірми. Система та процес контролю маркетингової діяльності. Основні типи контролю: контроль щорічних планів, прибутковості, ефективності та стратегічний контроль. Етапи та зміст контролю щорічних планів. Підходи до контролю маркетингової прибутковості, сутність методології її аналізу. Показники контролю ефективності маркетингової діяльності. Сутність стратегічного контролю марке- тингу. Маркетинговий аудит.
ТЕМА 8. МАРКЕТИНГОВЕ УПРАВЛІННЯ ТОВАРОМ
            Корисність товару. Мультиатрибутна модель товару. Методика розгортання функціїй якості товару. Композиційна оцінка атрибутів. Складові торгової марки. Логотип. Ціна торгової марки. Марочний капітал. Життєвий цикл товару. Конкурентоздатність товару. Споживачі якості товару. Товарний асортимент. Продуктові лінії. Ширина асортименту. Беззбитковість товару. Маржинальний прибуток. Одиниці товару. Прибутковість товару. Новий товар. Марочна продукція підприємства. Вартість знака на товари та послуги. Процес дифузії і розповсюдження нового товару. Види марочний стратегій. Складові характеристики упаковки. 
ТЕМА 9. МАРКЕТИНГОВИЙ МЕНЕДЖМЕНТ У СФЕРІ ПОСЛУГ
            Послуги: історія, класифікація. Особливості маркетингових послуг. Якість послуг. Продуктивність послуг. Стратегії послуг. Рівень пристосування послуг. Управління персоналом. Позиціювання послуг. Диференціювання послуг. Критерії оцінки якості послуг. Розгортання якості послуг. Жорсткі технології. М’які технології. Мотивації персоналу. Цільовий сегмент. Маркетинговий комплекс послуг. Оперативна стратегія управління послугами. 
ТЕМА 10. УПРАВЛІННЯ МАРКЕТИНГОВИМИ КОМУНІКАЦІЯМИ
Маркетингова політика комунікацій та її процес реалізації: послідовність на основні елменти процесу. Алгоритм формування комплексу маркетингових комунікацій. Завдання маркетингової комунікації. Особливості засобів впливу маркетингової комунікації. Увага. Інтерпретація. Купівельні ролі. Рішення про купівлю -  екстенсивне, обмежене, рутинне, спонтанне, чуттєве, іміджеві. Реклама. Стимулювання попиту. Зв'язок з громадськістю. Особистий продаж. Прямий маркетинг. Рекламна компанія. Рекламні стратегії. Бюджет реклами. Ефективність комунікацій. Купівельна поведінка. Типи купівельної поведінки. Персональний продаж. Ділові переговори. 
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11.Федько Н.Г. Маркетинговые коммуникации / Н.Г. Федько, В.П. Федько – Ростов н/Д: Феникс, 2002. – 384 с. 

Інформаційні ресурси:
Періодичні видання України з проблем бізнесу: 

1. ww.banker.com.ua – Банківські новини 

2. www.business.ua – журнал "Бизнес" 

3. www.expert.ua – журнал " Эксперт–Украина" 

4. www.dsnews.com.ua – газета "Деловая Столица" 

5. www.kommersant.ua – газета " Коммерсант–Украина" 

6. www.companion.ua – журнал "Компаньон" 

7. www.kontrakty.com.ua – газета "Контракты" 

8. www.investgazeta.net – "Украинская инвестиционная газета" 

9. www.korrespondent.net – Українська мережа новин "Korrespondent.net
4. Форма підсумкового контролю успішності навчання: екзамен

Якість вивчення навчальної дисципліни «Маркетинговий менеджмент» 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.

