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1. Опис навчальної дисципліни

	Найменування показників 
	Галузь знань, 
освітній рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Кількість кредитів  – 5
	Галузь знань

07 Управління та адміністрування

	Нормативна



	
	
	

	Модулів – 2
	Освітній рівень:

другий (магістерський) 
	Рік підготовки

	Змістових модулів – 2
	
	1-й
	1-й

	Індивідуальне науково-дослідне завдання ___________
                                          (назва)
	
	Семестр

	Загальна кількість годин – 150
	
	1-й
	1-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 4
самостійної роботи студента – 5,375
	Спеціальність:

075 Маркетинг


	32 год.
	16 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	32 год.
	10 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	 год.
	 год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	86 год.
	124 год.

	
	
	Індивідуальні завдання: 

	
	
	год.

	
	
	Вид контролю: 

	
	
	екзамен
	екзамен


Примітка.

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної і індивідуальної роботи становить:

для денної форми навчання – 0,74;
для заочної форми навчання – 0,21.
2. Мета та завдання навчальної дисципліни

Дисципліна «Маркетинговий менеджмент» є дисципліною циклу нормативних дисциплін спеціальної підготовки і викладається у 9-му семестрі для студентів денного відділення 5 курсу спеціальності «Маркетинг». 

Дисципліна призначена сформувати у студента комплексний підхід до вирішення завдань з маркетингового управління, що стоять перед підприємством будь-якої форми власності та специфіки діяльності.

Головна мета вивчення дисципліни «Маркетинговий менеджмент» – формування у студентів системи теоретичних знань і практичних навичок щодо управління маркетинговою діяльністю підприємства в умовах ринкової економіки.

Завданням вивчення дисципліни «Маркетинговий менеджмент» є опанування системи маркетингового управління та її основних складових: маркетингового планування, організаційної структури маркетингових підрозділів, контролю і аналізу маркетингової діяльності.

Предметом є система управлінських відносин у маркетингових підрозділах та їхні зв’язки з іншими підрозділами підприємства.

У результаті вивчення дисципліни студент набуває: 

ЗК3. Здатність оцінювати та забезпечувати якість виконуваних робіт.

ЗК4. Здатність до адаптації та дії в новій ситуації.

ЗК4. Здатність до адаптації та дії в новій ситуації. 

ЗК8. Здатність розробляти проекти та управляти ними.

Спеціальні (фахові) компетентності (СК): 

СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати та застосовувати знання з найновіших теорій, методів і практичних прийомів маркетингу.

СК6. Здатність обирати і застосовувати ефективні засоби управління маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта на рівні організації, підрозділу, групи, мережі.

СК8. Здатність формувати систему маркетингу ринкового суб’єкта та оцінювати результативність і ефективність її функціонування..

Після завершення цього курсу студент буде : 

знати:
· сутність маркетингового менеджменту та його методологічні засади;

· принципи, методи та завдання маркетингового планування, формування маркетингової стратегії підприємства;

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

· сутність та основні принципи організації маркетингу на підприємстві, контролю його маркетингової діяльності;

· підходи до управління торговим персоналом на сучасній фірмі,прийоми ефективної його мотивації;

уміти

· застосовувати здобуті знання у процесі маркетингового управління підприємством;

· організовувати та здійснювати маркетингове управління;

· на основі аналізу ринкових можливостей фірми та її ресурсів вибрати цільовий ринок;

· визначати і формувати конкретну маркетингову стратегію фірми, розробляти відповідні програми маркетингу;

здійснювати планування, організацію та контроль у процесі розробки окремих складових комплексу маркетингу.
Програмні результати навчання: 

ПРН 2. Вміти адаптовувати і застосовувати нові досягнення в теорії та практиці маркетингу для досягнення конкретних цілей і вирішення задач ринкового суб’єкта.

ПРН 3. Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати його результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рішень в умовах невизначеності.

ПРН 4. Вміти розробляти стратегію і тактику маркетингової діяльності з урахуванням кросфункціонального характеру її реалізації.

ПРН 6. Вміти підвищувати ефективність маркетингової діяльності ринкового суб’єкта на різних 7 рівнях управління, розробляти проекти у сфері маркетингу та управляти ними.

ПРН 7. Вміти формувати і вдосконалювати систему маркетингу ринкового суб’єкта.

ПРН 9. Розуміти сутність та особливості застосування маркетингових інструментів у процесі прийняття маркетингових рішень.

ПРН 10. Обґрунтовувати маркетингові рішення на рівні ринкового суб’єкта із застосуванням сучасних управлінських принципів, підходів, методів, прийомів. 

ПРН 11. Використовувати методи маркетингового стратегічного аналізу та інтерпретувати його результати з метою вдосконалення маркетингової діяльності ринкового суб’єкта. 

ПРН 12. Здійснювати діагностування та стратегічне й оперативне управління маркетингом задля розробки та реалізації маркетингових стратегій, проектів і програм. 

ПРН 13. Керувати маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта, а також його підрозділів, груп і мереж, визначати критерії та показники її оцінювання.

3. Програма навчальної дисципліни

Змістовий модуль 1. 
TOPIC 1. UNDERSTANDING MARKETING MANAGEMENT

1. The Importance of Marketing 
2. The Scope of Marketing 
2.1.What Is Marketing? 
2.2. What Is Marketed? 
2.3. Who Markets? 
3. Core Marketing Concepts 
3.1. Needs, Wants, and Demands 
3.2. Target Markets, Positioning, and Segmentation 

3.3.Offerings and Brands. Value and Satisfaction. Marketing Channels. Supply Chain 
3.4.Competition. Marketing Environment 
4. The New Marketing Realities 
4.1. Major Societal Forces 
4.2. New Company Capabilities 
4.3. Marketing in Practice 
5. Company Orientation toward the Marketplace 
5.1.The Production Concept. The Product Concept. The Selling Concept. The Marketing Concept.

5.2. The Holistic Marketing Concept. Relationship Marketing. Integrated Marketing. Internal Marketing. Performance Marketing 
6. The New Four Ps 
7. Marketing Management Tasks 
7.1. Developing Marketing Strategies and Plans. Capturing Marketing Insights. Connecting with Customers. Building Strong Brands. Shaping the Market Offerings 
7.2. Delivering Value. Communicating Value. reating Successful Long-Term Growth 

TOPIC 2. DEVELOPING MARKETING STRATEGIES AND PLANS

1. Marketing and Customer Value 
1.1. The Value Delivery Process. The Value Chain.Core Competencies 
1.2. A Holistic Marketing Orientation and Customer Value. The Central Role of Strategic Planning 
2. Corporate and Division Strategic Planning 
2.1.1. Defining the Corporate Mission. Establishing Strategic Business Units. Assigning Resources to Each SBU. Assessing Growth Opportunities. Organization and Organizational Culture. Marketing Innovation 
3. Business Unit Strategic Planning 
3.1. The Business Mission 
3.2. SWOT Analysis 
3.3. Goal Formulation. Strategic Formulation 
3.4. Program Formulation and Implementation. Feedback and Control 
4. Product Planning: The Nature and Contents of a Marketing Plan 
4.1. The Role of Research. The Role of Relationships. From Marketing Plan to Marketing Action 

TOPIC 3. COLLECTING INFORMATION AND FORECASTING DEMAND

1. Components of a Modern Marketing Information System 
2. Internal Records 
2.1. The Order-to-Payment Cycle 
2.2. Sales Information Systems 
2.3. Databases, Data Warehousing, and Data Mining 
3. Marketing Intelligence 
3.1. The Marketing Intelligence System. Collecting Marketing Intelligence on the Internet 
3.2. Communicating and Acting on Marketing Intelligence 
4. Analyzing the Macroenvironment 
4.1. Needs and Trends 
4.2. Identifying the Major Forces 
4.3. The Demographic Environment. The Economic Environment. The Sociocultural Environment. The Natural Environment. The Technological Environment. The Political-Legal Environment 
5. Forecasting and Demand Measurement 
5.1. The Measures of Market Demand 
5.2. A Vocabulary for Demand Measurement 
5.3. Estimating Current Demand. Estimating Future Demand 

TOPIC 4. CONDUCTING MARKETING RESEARCH

1. The Marketing Research System 
2. The Marketing Research Process 
2.1. Step 1: Define the Problem, the Decision Alternatives, and the Research Objectives. Step 2: Develop the Research Plan. Step 3: Collect the Information. Step 4: Analyze the Information. Step 5: Present the Findings. Step 6: Make the Decision. Overcoming Barriers to the Use of Marketing Research 
3. Measuring Marketing Productivity 
3.1. Marketing Metrics. Marketing-Mix Modeling. Marketing Dashboards 

TOPIC 5. CREATING LONG-TERM LOYALTY RELATIONSHIPS

1. Building Customer Value, Satisfaction, and Loyalty 
1.1. Customer Perceived Value 
1.2. Total Customer Satisfaction 
1.3. Monitoring Satisfaction 
1.4. Product and Service Quality 
2. Maximizing Customer Lifetime Value 
2.1. Customer Profitability 
2.2. Measuring Customer Lifetime Value 
3. Cultivating Customer Relationships 
3.1. Customer Relationship Management 
3.2. Attracting and Retaining Customers 
3.3. Building Loyalty. Win-Backs 
4. Customer Databases and Database Marketing 
4.1. Customer Databases 
4.2. Data Warehouses and Data Mining 
4.3. The Downside of Database Marketing and CRM 

TOPIC 6. ANALYZING CONSUMER MARKETS

1. What Influences Consumer Behavior? 
1.1. Cultural Factors. Social Factors. Personal Factors 
2. Key Psychological Processes 
2.1. Motivation: Freud, Maslow, Herzberg. Perception. Learning. Emotions. Memory 
3. The Buying Decision Process: The Five-Stage Model 

3.1. Problem Recognition 

3.2. Evaluation of Alternatives 

3.3. Purchase Decision 

3.4. Postpurchase Behavior 

3.5. Moderating Effects on Consumer Decision Making 

4. Behavioral Decision Theory and Behavioral Economics 

TOPIC 7. ANALYZING BUSINESS MARKETS

1. What Is Organizational Buying? 

1.1. The Business Market versus the Consumer Market 

1.2. Buying Situations 

1.3. Systems Buying and Selling 

2. Participants in the Business Buying Process 

2.1. The Buying Center 

2.2. Buying Center Influences 

2.3. Targeting Firms and Buying Centers

3. The Purchasing/Procurement Process 

4. Stages in the Buying Process 

4.1. Problem Recognition. General Need Description and Product. Specification. Supplier Search. Proposal Solicitation. Supplier Selection. Order-Routine Specification. Performance Review

5. Managing Business-to-Business Customer Relationships 

5.1. The Benefits of Vertical Coordination Business Relationships: Risks and Opportunism 

5.2. New Technology and Business Customers 

6. Institutional and Government Markets 

TOPIC 8. IDENTIFYING MARKET SEGMENTS AND TARGETS

1. Bases for Segmenting Consumer Markets 

1.1. Geographic Segmentation 

1.2. Demographic Segmentation 

1.3. Psychographic Segmentation 

1.4. Behavioral Segmentation 

2. Bases for Segmenting Business Markets 

3. Market Targeting 

3.1. Effective Segmentation Criteria 

3.2. Evaluating and Selecting the Market Segments 

Змістовий модуль 2. 
TOPIC 9. BUILDING STRONG  BRANDS

1. Creating Brand Equity 

1.1. What Is Brand Equity? 

1.1.1. The Role of Brands. The Scope of Branding. Defining Brand Equity. Brand Equity Models 

1.2. Building Brand Equity 

1.2.1. Choosing Brand Elements. Designing Holistic Marketing Activities. 

1.2.2. Leveraging Secondary Associations. Internal Branding. Brand Communities 

1.3. Measuring Brand Equity. Managing Brand Equity 

1.3.1. Brand Reinforcement. Brand Revitalization 

1.4. Devising a Branding Strategy 

1.4.1. Branding Decisions. Brand Portfolios. Brand Extensions 

1.6. Customer Equity 

2. Crafting the Brand Positioning 

2.1. Developing and Establishing a Brand Positioning 

2.1.1. Determining a Competitive Frame of Reference 

2.1.2. Identifying Optimal Points-of-Difference and Points-of-Parity. Choosing POPs and PODs. Brand Mantras. Establishing Brand Positioning

2.2. Differentiation Strategies 

2.2.1. Alternative Approaches to Positioning 

2.3. Positioning and Branding a Small Business 

3. Competitive Dynamics 

3.1. Competitive Strategies for Market Leaders 

3.1.1. Expanding Total Market Demand. Protecting Market Share. Increasing Market Share 

3.2. Other Competitive Strategies 

3.2.1. Market-Challenger Strategies. Market-Follower Strategies. Market-Nicher Strategies 

3.3. Product Life-Cycle Marketing Strategies 

3.3.1. Product Life Cycles. Style, Fashion, and Fad Life Cycles 

3.3.2. Marketing Strategies: Introduction Stage and the Pioneer Advantage, Growth Stage, Maturity Stage, Decline Stage 

3.3.3. Evidence for the Product Life-Cycle Concept. Critique of the Product Life-Cycle Concept. Market Evolution 

3.4. Marketing in an Economic Downturn 

3.4.1. Explore the Upside of Increasing Investment. Get Closer to Customers 

3.4.2. Review Budget Allocations. Put Forth the Most Compelling Value Proposition. Fine-tune Brand and Product Offerings 

TOPIC 10. SETTING PRODUCT STRATEGY

1. Product Characteristics and Classifications 

1.1. Product Levels: The Customer-Value Hierarchy 

1.2. Product Classifications 

2. Product and Services Differentiation 

3. Design 

4. Product and Brand Relationships 

4.1. The Product Hierarchy. Product Systems and Mixes. Product Line Analysis. Product Line Length. Product Mix Pricing 

4.2. Co-Branding and Ingredient Branding 

5. Packaging, Labeling, Warranties, and Guarantees 

TOPIC 11. DESIGNING AND MANAGING SERVICES

1. The Nature of Services 

1.1. Service Industries Are Everywhere. Categories of Service Mix 

1.2. Distinctive Characteristics of Services 

2. The New Services Realities 

2.1. A Shifting Customer Relationship 

3. Achieving Excellence in Services Marketing 

3.1. Marketing Excellence 

3.2. Best Practices of Top Service Companies 

3.3. Differentiating Services 

4. Managing Service Quality 

4.1. Managing Customer Expectations 

4.2. Incorporating Self-Service Technologies (SSTs) 

5. Managing Product-Support Services 

5.1. Identifying and Satisfying Customer Needs. Postsale Service Strategy 

TOPIC 12. DEVELOPING PRICING STRATEGIES AND PROGRAMS

1. Understanding Pricing 

1.1. A Changing Pricing Environment 

1.2. How Companies Price 

1.3. Consumer Psychology and Pricing 

2. Setting the Price 

2.1. Step 1: Selecting the Pricing Objective 

2.2. Step 2: Determining Demand 

2.3. Step 3: Estimating Costs 

2.4. Step 4: Analyzing Competitors’ Costs, Prices, and Offers 

2.5. Step 5: Selecting a Pricing Method 

2.6. Step 6: Selecting the Final Price 

3. Adapting the Price 

3.1. Geographical Pricing (Cash, Countertrade, Barter) 

3.2. Price Discounts and Allowances 

3.3. Promotional Pricing 

3.4. Differentiated Pricing 

4. Initiating and Responding to Price Changes 

4.1. Initiating Price Cuts. Initiating Price Increases 

4.2. Responding to Competitors’ Price Changes 

TOPIC 13. DESIGNING AND MANAGING INTEGRATED MARKETING CHANNELS

1. Marketing Channels and Value Networks 

1.1. The Importance of Channels. Hybrid Channels and Multichannel Marketing 

1.2. Value Networks 

2. The Role of Marketing Channels 

2.1. Channel Functions and Flows 

2.2. Channel Levels 

2.3. Service Sector Channels 

3. Channel-Design Decisions 

3.1. Analyzing Customer Needs and Wants 

3.2. Establishing Objectives and Constraints 

3.3. Identifying Major Channel Alternatives. Evaluating Major Channel Alternatives 

4. Channel-Management Decisions 

4.1. Selecting Channel Members 

4.2. Training and Motivating Channel Members 

4.3. Evaluating Channel Members. Modifying Channel Design and Arrangements. Channel Modification Decisions 

4.4. Global Channel Considerations 

5. Channel Integration and Systems 

5.1. Vertical Marketing Systems 

5.2. Horizontal Marketing Systems 

5.3. Integrating Multichannel Marketing Systems 

6. Conflict, Cooperation, and Competition 

6.1. Types of Conflict and Competition 

6.2. Causes of Channel Conflict. Managing Channel Conflict 

6.3. Dilution and Cannibalization. Legal and Ethical Issues in Channel Relations 

7. E-Commerce and M-Commerce Marketing Practices

7.1. Pure-Click Companies. Brick-and-Click Companies 

TOPIC 14. MANAGING RETAILING, WHOLESALING, AND LOGISTICS

1. Retailing 

1.1. Types of Retailers 

1.2. The New Retail Environment 

1.3. Marketing Decisions 

1.4. Channels 

2. Private Labels 

2.1. Role of Private Labels 

2.2. Private-Label Success Factors 

3. Wholesaling 

3.1. Trends in Wholesaling 

4. Market Logistics 

4.1. Integrated Logistics Systems 

4.2. Market-Logistics Objectives 

4.3. Market-Logistics Decisions 

4.4. Organizational Lessons 

TOPIC 15. DESIGNING AND MANAGING INTEGRATED MARKETING COMMUNICATIONS

1. The Role of Marketing Communications 

1.1. The Changing Marketing Communications Environment 

1.2. Marketing Communications, Brand Equity, and Sales 

1.3. The Communications Process Models 

2. Developing Effective Communications 

2.1. Identify the Target Audience 

2.2. Determine the Communications Objectives 

2.3. Design the Communications 

2.4. Select the Communications Channels 

2.5. Establish the Total Marketing Communications Budget 

3. Deciding on the Marketing Communications Mix 

3.1. Characteristics of the Marketing Communications Mix 

3.2. Factors in Setting the Marketing Communications Mix 

3.3. Measuring Communication Results

4. Managing the Integrated Marketing Communications Process 

4.1. Coordinating Media. Implementing IMC 

TOPIC 16. MANAGING MASS AND PERSONAL COMMUNICATIONS

1. Developing and Managing an Advertising Program 

1.1. Setting the Objectives 

1.2. Deciding on the Advertising Budget

1.3. Developing the Advertising Campaign

2. Deciding on Media and Measuring Effectiveness 

2.1. Deciding on Reach, Frequency, and Impact 

2.2. Choosing among Major Media Types

2.3. Alternate Advertising Options 

2.4. Selecting Specific Media Vehicles Deciding on Media Timing and Allocation. Evaluating Advertising Effectiveness

3. Sales Promotion.  Events and Experiences. Public Relations

3.1. Objectives. Advertising versus Promotion 

3.2. Major Decisions 

3.3. Events Objectives 

3.4. Major Sponsorship Decisions 

3.5. Creating Experiences 

3.6. Marketing Public Relations 

3.7. Major Decisions in Marketing PR 

4. Direct Marketing 

4.1. The Benefits of Direct Marketing 

4.2. Direct Mail. Catalog Marketing. Telemarketing. Other Media for Direct-Response Marketing. Public and Ethical Issues in Direct Marketing 

5. Interactive Marketing 

5.1. Advantages and Disadvantages of Interactive Marketing 

5.2. Interactive Marketing Communication Options 

6. Word of Mouth 

6.1. Social Media 

6.2. Buzz and Viral Marketing 

6.3. Opinion Leaders 

6.4. Measuring the Effects of Word of Mouth 

7. Designing the Sales Force. Managing the Sales Force 

7.1. Sales Force Objectives and Strategy. Sales Force Structure. Sales Force Size. Sales Force Compensation 

7.2. Recruiting and Selecting Representatives 

7.3. Training and Supervising Sales Representatives. Sales Rep Productivity 

7.4. Motivating Sales Representatives. Evaluating Sales Representatives 

8. Principles of Personal Selling 

8.1. The Six Steps 

8.2. Relationship Marketing 

4. Структура навчальної дисципліни
	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	денна форма
	Заочна форма

	
	усього 
	у тому числі
	усього 
	у тому числі
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	Модуль 1

	Змістовий модуль 1. 
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	12
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	12
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	12
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	12
	2
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	8
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 5. CREATING LONG-TERM LOYALTY RELATIONSHIPS 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 6. ANALYZING CONSUMER MARKETS 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 7. ANALYZING BUSINESS MARKETS 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 8. IDENTIFYING MARKET SEGMENTS AND TARGETS 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	Разом за модулем 1
	92
	16
	16
	
	
	60
	
	
	
	
	
	

	Модуль 2

	Змістовий модуль 2. 

	TOPIC 9. BUILDING STRONG  BRANDS 
	12
	2
	2
	
	
	8
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 10. SETTING PRODUCT STRATEGY 
	12
	2
	2
	
	
	8
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 11. DESIGNING AND MANAGING SERVICES 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 12. DEVELOPING PRICING STRATEGIES AND PROGRAMS 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 13. DESIGNING AND MANAGING INTEGRATED MARKETING CHANNELS 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 14. MANAGING RETAILING, WHOLESALING, AND LOGISTICS 
	11
	2
	2
	
	
	7
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 15. DESIGNING AND MANAGING INTEGRATED MARKETING COMMUNICATIONS 
	10
	2
	2
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	TOPIC 16. MANAGING MASS AND PERSONAL COMMUNICATIONS
	10
	2
	2
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Разом за модулем 2
	88
	16
	16
	
	
	56
	
	
	
	
	
	

	Усього годин 
	180
	32
	32
	
	
	116
	
	
	
	
	
	


5. Теми семінарських занять
	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	Змістовий модуль 1.

	1
	Topic 1. Understanding marketing management 
	2

	2
	Topic 2. Developing marketing strategies and plans 
	2

	3
	Topic 3. Collecting information and forecasting demand 
	2

	4
	Topic 4. Conducting marketing research 
	2

	5
	Topic 5. Creating long-term loyalty relationships 
	2

	6
	Topic 6. Analyzing consumer markets 
	2

	7
	Topic 7. Analyzing business markets 
	2

	8
	Topic 8. Identifying market segments and targets 
	2

	Змістовий модуль 2. 

	9
	Topic 9. Building strong  brands 
	2

	10
	Topic 10. Setting product strategy 
	2

	11
	Topic 11. Designing and managing services 
	2

	12
	Topic 12. Developing pricing strategies and programs 
	2

	13
	Topic 13. Designing and managing integrated marketing channels 
	2

	14
	Topic 14. Managing retailing, wholesaling, and logistics 
	2

	15
	Topic 15. Designing and managing integrated marketing communications 
	2

	16
	Topic 16. Managing mass and personal communications
	2

	
	Всього
	32


6. Самостійна робота

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин

	Змістовий модуль 1.

	1
	Topic 1. Understanding marketing management 
	2

	2
	Topic 2. Developing marketing strategies and plans 
	2

	3
	Topic 3. Collecting information and forecasting demand 
	2

	4
	Topic 4. Conducting marketing research 
	2

	5
	Topic 5. Creating long-term loyalty relationships 
	2

	6
	Topic 6. Analyzing consumer markets 
	2

	7
	Topic 7. Analyzing business markets 
	2

	8
	Topic 8. Identifying market segments and targets 
	2

	Змістовий модуль 2. 

	9
	Topic 9. Building strong  brands 
	2

	10
	Topic 10. Setting product strategy 
	2

	11
	Topic 11. Designing and managing services 
	2

	12
	Topic 12. Developing pricing strategies and programs 
	2

	13
	Topic 13. Designing and managing integrated marketing channels 
	2

	14
	Topic 14. Managing retailing, wholesaling, and logistics 
	2

	15
	Topic 15. Designing and managing integrated marketing communications 
	2

	16
	Topic 16. Managing mass and personal communications
	2

	
	Всього
	32


7. Методи навчання

Основними методами навчання, що використовуються в процесі викладання навчальної дисципліни «Марктингови менеджмент» є: 

· метод передачі і сприйняття навчальної інформації, пробудження наукового інтересу (лекції, ілюстрації, презентації);

· метод практичного засвоєння курсу з допомогою складання тестових завдань, вирішення задач та ситуацій з метою набування умінь і практичних навичок  (практичні заняття);

· метод модульного контролю з допомогою періодичного складання модулів за тематикою лекційних та практичних занять;

· метод самостійного засвоєння студентами навчального матеріалу у вигляді складання тестів, вирішення задач та ситуацій, написання рефератів на підставі самостійно опрацьованої базової літератури та додаткових джерел інформації (в т.ч. законодавчих актів) з метою конкретизації й поглиблення базових знань, необхідних умінь та практичних навичок (самостійна робота);

· електронні матеріали з відповідного курсу та інших пов’язаних курсів у системах (платформах) Microsoft Teams, Zoom, Telegram, Moodle. 

Під час навчання застосовуватимуться презентація, лекції, комплексні модулі та завдання, електронні матеріали з відповідного курсу, колаборативне навчання (групові проекти, спільні розробки), дискусія, написання наукових праць та розробок.
	Результати навчання
	Методи навчання і викладання
	Методи оцінювання досягнення результатів навчання

	ПРН 2. Вміти адаптовувати і застосовувати нові досягнення в теорії та практиці маркетингу для досягнення конкретних цілей і вирішення задач ринкового суб’єкта.
	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен. 

	ПРН 3. Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати його результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рішень в умовах невизначеності.
	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.

	
	
	

	
	
	

	ПРН 4. Вміти розробляти стратегію і тактику маркетингової діяльності з урахуванням кросфункціонального характеру її реалізації.


	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.

	ПРН 6. Вміти підвищувати ефективність маркетингової діяльності ринкового суб’єкта на різних 7 рівнях управління, розробляти проекти у сфері маркетингу та управляти ними.


	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.

	ПРН 7. Вміти формувати і вдосконалювати систему маркетингу ринкового суб’єкта.


	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.

	
	
	

	ПРН 9. Розуміти сутність та особливості застосування маркетингових інструментів у процесі прийняття маркетингових рішень.
	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань.
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, підсумковий контроль: екзамен.

	ПРН 10. Обґрунтовувати маркетингові рішення на рівні ринкового суб’єкта із застосуванням сучасних управлінських принципів, підходів, методів, прийомів. 


	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.

	ПРН 11. Використовувати методи маркетингового стратегічного аналізу та інтерпретувати його результати з метою вдосконалення маркетингової діяльності ринкового суб’єкта. 


	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.

	ПРН 12. Здійснювати діагностування та стратегічне й оперативне управління маркетингом задля розробки та реалізації маркетингових стратегій, проектів і програм.
	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.

	ПРН 13. Керувати маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта, а також його підрозділів, груп і мереж, визначати критерії та показники її оцінювання.


	Лекції, практичні заняття, консультації, самостійна робота, виконання ситуативних завдань, написання рефератів (есе)
	Форми і методи поточного оцінювання: усне та письмове опитування, тестове опитування, оцінка самостійної роботи, оцінка індивідуальних завдань, підсумковий контроль: екзамен.


8. Методи контролю

Оцінювання проводиться за 100-бальною шкалою. Бали нараховуються за наступним співвідношенням: 

• практичні заняття: 30 % семестрової оцінки; максимальна кількість балів – 30 балів. 

• контрольні заміри (модулі): 20 % семестрової оцінки; максимальна кількість балів – 20 балів. Студент з даної дисципліни пише 2 модулі (за один модуль студент може набрати максимально 10 балів).

• екзамен: 50 % семестрової оцінки. Максимальна кількість балів – 50 балів.

Підсумкова максимальна кількість балів – 100 балів.

Форма підсумкового контролю успішності навчання екзамен.

При викладанні дисципліни «Маркетинговий менеджмент» використовуються такі методи контролю:

Поточний контроль здійснюється під час проведення практичних занять й змістових модулів і має за мету перевірку рівня підготовки студента до виконання конкретної роботи. Його інструментами є контрольні роботи і тестування.

Об’єктами поточного контролю знань студентів з дисципліни «Маркетинговий менеджмент» є:

1) систематичність та активність роботи на практичних заняттях;
2) виконання модульних (контрольних) завдань.

При оцінці систематичності та активності роботи студента на практичних заняттях враховується:

· рівень знань, продемонстрований у відповідях на практичних заняттях;

· активність при обговоренні дискусійних питань;

· результати виконання практичних робіт, завдань поточного контролю тощо.

При оцінці виконання модульних (контрольних) завдань враховується загальний рівень теоретичних знань та практичні навички, набуті студентами під час опанування відповідного змістовного модуля.

Підсумковий контроль проводиться з метою оцінювання підсумкових результатів навчання і проводиться у формі письмового екзамену. 

Засоби діагностики успішності навчання

Контроль за навчально-пізнавальною діяльністю студентів є важливим структурним компонентом навчально-виховного процесу. Підсумкове оцінювання знань студентів здійснюється за поточним та проміжним контролем знань протягом семестру.

З метою перевірки якості підготовки, знань, умінь студента з дисципліни використовуються такі засоби оцінювання: 

- для поточного контролю - усне опитування, проведення тестування, розгляд ситуацій, виконання індивідуальних завдань;

- для проміжного контролю – проведення модульного контролю, що включають тестування, теоретичні питання;

- для підсумкового контролю – проведення письмового екзамену.

Засоби поточного контролю:

	Засоби контролю
	Кількість балів

	Поточне опитування на практичних заняттях
	30

	Тестування за змістовим модулем 1
	10

	Тестування за змістовим модулем 2
	10


Засоби підсумкового контролю:

	Засоби контролю
	Кількість балів

	Письмовий екзамен
	50


Письмові роботи: Очікується, що студенти можуть виконувати індивідуальне письмове завдання (реферат). 

Студенти заочної форми навчання виконують контрольну роботу. Контрольна робота – це індивідуальне завдання, яке передбачає самостійне виконання студентом певної практичної роботи на основі засвоєного теоретичного матеріалу. Завдання контрольної роботи повинні допомогти студенту в оволодінні термінологією, основними положеннями навчальної дисципліни, надати навички у рішенні типових прикладів, задач, ситуацій. Контрольна робота містить 4-и теоретичних питання (по 20 балів) та 4-и тестових завдання (по 5 балів). Контрольна робота студентів заочної форми навчання оцінюється за національною шкалою розподілу балів для заліку (зараховано / незараховано).
Академічна доброчесність: Очікується, що роботи студентів будуть їхніми оригінальними дослідженнями чи міркуваннями. Відсутність посилань на використані джерела, фабрикування джерел, списування, втручання в роботу інших студентів становлять, але не обмежують, приклади можливої академічної недоброчесності. Виявлення ознак академічної недоброчесності в письмовій роботі студента є підставою для її незарахування викладачем, незалежно від масштабів плагіату чи обману. 

Відвідання занять є важливою складовою навчання. Очікується, що всі студенти відвідають усі лекції і практичні заняття курсу. Студенти мають інформувати викладача про неможливість відвідати заняття. У будь-якому випадку студенти зобов’язані дотримуватися усіх строків визначених для виконання усіх видів письмових робіт, передбачених курсом. 

Література. Уся література, яку студенти не зможуть знайти самостійно, буде надана викладачем виключно в освітніх цілях без права її передачі третім особам. Студенти заохочуються до використання також й іншої літератури та джерел, яких немає серед рекомендованих.

Політика виставлення балів. Враховуються бали набрані на поточному тестуванні, самостійній роботі та бали підсумкового тестування. При цьому обов’язково враховуються присутність на заняттях та активність студента під час практичного заняття; недопустимість пропусків та запізнень на заняття; користування мобільним телефоном, планшетом чи іншими мобільними пристроями під час заняття в цілях не пов’язаних з навчанням; списування та плагіат; несвоєчасне виконання поставленого завдання тощо.

У кінцевому підсумку студент може набрати 100 балів.
9. Розподіл балів, які отримують студенти
Оцінювання знань студента здійснюється за 100-бальною шкалою. Максимальна кількість балів при оцінюванні знань студентів з даної дисципліни, яка завершується екзаменом, становить за поточну успішність 50 балів, на екзамені-50 балів. 

При оформленні документів за екзаменаційну сесію використовується таблиця відповідності оцінювання знань студентів за різними системами:
Розподіл балів, що присвоюється студентам

	Поточне тестування та самостійна робота
	Підсумковий тест (екзамен)
	Сума

	Змістовий модуль 1
	Змістовий модуль 2
	50
	100

	Т1
	Т2
	Т3
	Т4
	Т5
	Т6
	Т7
	Т8
	Т9
	Т10
	
	

	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	
	


Шкала оцінювання: національна та ЄКТС
	Сума балів за всі види навчальної діяльності
	Оцінка ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	
	
	для екзамену, курсового проекту (роботи), практики
	для заліку

	90 – 100
	А
	відмінно  
	зараховано

	81-89
	В
	добре 
	

	71-80
	С
	
	

	61-70
	D
	задовільно 
	

	51-60
	Е 
	
	

	0-50
	FX
	незадовільно з можливістю повторного складання
	не зараховано з можливістю повторного складання


10. Методичне забезпечення
1. Marketing Management: Methodical instruction on the Course of Marketing Management for fifth year students of economic department / Anna Sokhtska – Lviv: Lviv National University of Ivan Franko, 2018. – 67 p.
11. Рекомендована література
1.  Kotler, Philip, and Kevin Keller. Marketing Management. Global Edition 16th Edition. Pearson Education Limited, Harlow, England, 2022. 605 p.
2. Best, Roger J. Market-Based Management – Strategies for Growing Customer Value and Profitability. 5th ed. Prentice Hall, 2009.

3. Chernev, Alexander. "Managing the Competition." In Strategic Marketing Management. Brightstar Media, Inc., 2009
12. Інформаційні ресурси
1.  «Маркетинг в Україні» / Науковий журнал / URL: http://uam.in.ua/rus/projects/marketing-in-ua/.

2.  «Маркетинг і менеджмент інновацій» / Науковий журнал / URL: http://mmi.fem.sumdu.edu.ua/.

3. «Маркетинг: теорія і практика» / Науковий журнал / URL: http://www.nbuv.gov.ua/portal/Soc_Gum/Mtip/index.html.

4. Головне управління статистики України URL: http://www.ukrstat.gov.ua.

5. Українська Асоціація Маркетингу URL: http://uam.in.ua/.

6. Національна бібліотека України імені В.І. Вернадського / URL: http://www.nbuv.gov.ua/.
7. http://www/wilsonweb.com/awards – інформація про стратегії маркетингу в Internet;
8. http://www.emap.com/internet/hot – список маркетингових фірм і періодичних видань з маркетингу;

9. http://www.marketingtools.com/AmericanDemographics/MarketingTools інформація про американські журнали з маркетингу, а також статті, огляди, посилання на сервери маркетингових фірм;

10. http://www.nsns.com/Mix – сервер американської асоціації маркетингу,містить посилання на маркетингові фірми;

11. http://www/wmw.com – сервер компанії World Market Watch, який містить базу даних з ринкових досліджень, пропозиції ділових партнерів,ціни на світових ринках тощо;

12. http://www/umich.edu/sgupta/survey3 – звіти за результатами опитувань покупців в Internet.

13. http://www/marketing.web-standart.net – журнал про маркетинг і рекламу «Новий маркетинг» для маркетологів і рекламістів. Статті за темами: реклама і медіа, ринкові дослідження, брендинг, упаковка, дистриб’юція, торговельні мережі, логістика, просування товару, навчання і т.ін.;

14. http://www.autosystems.com.ua – інформаційно-пошукова система по підприємствах, фірмах і організаціях, які працюють на ринку України (Маркетинг термінал-2000);

· http://barhan.pol1/ava,ua/marek/ – розділ маркетинг і реклама: теорія практичні поради;

· http://uam.iatp.org.ua – українська асоціація маркетингу;

15. http://www.obriy-marketing.kiev.ua – маркетинг для ефективного просування на ринку товарів і організацій (Обрій-маркетинг);

16. http://www.sevbit.com – бізнес-ресурс Криму: маркетингові і рекламні послуги, здравниці, нерухомість, туризм, виставки, ЗМІ, Кримська асоціація маркетингу;

17. http://www.mr.com.ua – «Маркетинг і реклама» – український професіональний журнал;


18. http://udc.com.ua/ – проект про бізнес-технології, головні теми: кооперація, системи управління якістю, маркетинг і Internet, дисконтна програма;
19. http://www.i2.com.ua – Бібліотека інтелектуальні системи прогнозування: фінанси, валюта, економіка, маркетинг, менеджмент, цінні папери, біржі;

20. http://www.profibook.com.ua – ділова література з економіки, менеджменту, реклами і маркетингу, управління персоналом, психології бізнесу, інформаційних технологій тощо;

21. http://www.bdo.com.ua – сайт для власників і управителів українських компаній з освіти, економіки, маркетингу тощо; .

22. http://www.business-master.com.ua – бізнес-портал психології бізнесу: технології управління підприємством, управління персоналом, управління маркетингом і продажами, фокус групи, паблік рилейшнз, медіа-компанії і т.ін.;

· http://www.univest-group.com/propoz/ – «Пропозиція» – український журнал з питань агробізнесу;

· http://www.glecsys.kiev.ua – система побудови Internet-магазинів;

· http://www.geology.com.ua – центр менеджменту і маркетингу в галузі наук про землю;

· http://bredmarketing.bigmir.net – маркетинг очима світил науки;

· http://www.expert.kiev.ua/ – консалтинг, маркетинг, маркетингові дослідження, статистика, цінова інформація, цінові експертизи, ринки металів і металобрухту, руда, вугілля, ферросплави, сільгосппродукція;

· http://www.glecsys.kiev.ua/promo.shtml – школа Internet-комерції, маркетингу і сайтопромоутинга;

· http://www.sebso.com.ua/ – система електронного бізнесу і торгівлі в Internet;

· http://www.newcrimea.com – журнал «Новий Крим. Курорти і туризм»: курорти і туризм у Криму, менеджмент, маркетинг, динаміка розвитку, історія;

· http://www.marketinganalytic.com.ua/ – програмний комплекс Marketing Analytic, оперативний, аналітичний CRM, консалтинг, маркетинг. Програмне забезпечення, OLAP, сховища даних. Консалтингова група «Філоненко і Копилов»: консультаційні послуги в галузі маркетингового управління;

· http://www.marketolog.com.ua – перший в Україні тематичний ресурс Internet, який присвячено маркетингу: статті, аналітика, програмне забезпечення, навчання, працевлаштування, форум маркетологу;

· http://www.vigvam.kiev.ua – загальна інформація про маркетинг взагалі і в Україні зокрема;

· http://www.atmarket.kiev.ua/ – центр атакуючого маркетингу, організація надійного і прибуткового управління бізнесом, маркетингом, продажами;
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