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Назва курсу Маркетинг 

Адреса викладання 

курсу 

79000, Україна, м. Львів, пр. Свободи, 18, економічний факультет 

Львівського національного університету імені Івана Франка 

Факультет та 

кафедра, за якою 

закріплена 

дисципліна 

Кафедра маркетингу економічного факультету 

Галузь знань, шифр 

та назва 

спеціальності 

07 «Управління та адміністрування» 

072 «Фінанси, банківська справа та страхування» 

Викладачі курсу Врублевська Олена Василівна, кандидат економічних наук, доцент, 

доцент кафедри маркетингу 

Ковалюк Андрій Олексійович, кандидат економічних наук, доцент, доцент 

кафедри банківського і страхового бізнесу 

Контактна 

інформація 

викладачів 

vrublevska.olena@lnu.edu.ua 

Консультації по 

курсу відбуваються 

Консультації в день проведення лекцій/практичних занять (за попередньою 

домовленістю) (адреса економічного факультету: 79000, Україна, м. Львів, пр. 

Свободи, 18, ауд. 210). Також можливі он-лайн консультації через Skype, Zoom, 

Meet або подібні ресурси. Для погодження часу он-лайн консультацій слід писати 

на електронну пошту викладача або телефонувати. 

Сторінка курсу https://econom.lnu.edu.ua/course/marketynh-4 

Інформація про 

курс 

Курс передбачає вивчення  теоретичних і практичних аспектів маркетингу. 

Коротка анотація 

курсу 

Дисципліна «Маркетинг» є нормативною дисципліною, передбаченою освітньо-

професійною програмою «Фінанси, банківська справа та страхування»», яка 

викладається в 5-му семестрі в обсязі 3 кредити ЄКТС. 

Мета та цілі курсу Метою вивчення нормативної дисципліни циклу професійної та практичної 

підготовки «Маркетинг» в рамках освітньої програми «Фінанси, банківська 

справа та страхування» є формування в здобувачів освіти знання основ 

маркетингу, його сучасних концепцій і технологій, планування і реалізації 

маркетингової діяльності з урахуванням специфіки функціонування організацій 

фінансової сфери.  

Завдання. Основними завданнями вивчення дисципліни є ознайомлення 

студентів з теоретичними концепціями і моделями маркетингу, його сучасною 

практикою, формування аналітичних умінь і практичних навичок реалізації 

маркетингової діяльності в організації фінансової сфери, розвиток здатності до 

творчого пошуку шляхів удосконалення маркетингової діяльності та підвищення 

ефективності бізнесу. 

mailto:vrublevska.olena@lnu.edu.ua
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Література для 

вивчення 

дисципліни 

Базова література: 

1. Kotler, P., Armstrong, G. Principles of Marketing. 15th edition. – Pearson 

Education Limited 2014. - 716 p. 

2. Вічевич А. М., Вайданич Т. В. Навчальний посібник з маркетингу для 

студентів економічних спеціальностей. – Львів: НЛТУ України, 2013. – 

195 с. 

3. Збірник тестів із маркетингу / за ред. Є.Й. Майовця. Львів: ЛНУ імені 

Івана Франка, 2018. 416 с. 

4. Кібік О. М., Котлубай В. О., Хаймінова Ю. В., Нестерова К. С., 

Калмикова Н. Ю. Маркетинг : навч.-метод. посібн. Одеса, 2020. 68 с. 

5. Кульчицька Е.А., Вайданич Т. В., Юрків Н.М. Маркетинг. Методичні 

вказівки для практичних занять та самостійної роботи студентів 

освітнього ступеня бакалавр спеціальності 073 «Менеджмент». – Львів: 

РВВ НЛТУ України, 2018. - 124 с. 

6. Майовець Є., Кузик О. Маркетингові комунікації. Навчальний посібник. 

Львів: Львівський національний університет імені Івана Франка, 2013. 

192 с. 

7. Майовець Є.Й. Маркетинг: теорія та методологія: навч. посібник. Львів: 

Львівський національний університет імені Івана Франка, 2013. 450 с. 

8. Маркетинг. Навчальний посібник / Старостіна А.О., Кравченко В.А., 

Пригара О.Ю., Ярош-Дмитренко Л.О. / За заг.ред. проф. Старостіної А.О. 

– К.: «НВП «Інтерсервіс», 2018. – 216 с. 

9. Практикум з маркетингу: навч. посіб. / за ред. Проф. Майовця Є.Й. Львів: 

Видавництво «Край», 2014. 244 с. 

10. Словник термінів з маркетингу / за ред. Є.Й. Майовця. Львів: ЛНУ імені 

Івана Франка, 2019. 228 с. 
 

Допоміжна література: 

11. Hunt, S. D. General Theories and the Fundamental Explananda of Marketing. 

Journal of Marketing. 1983;47(4):9-17. doi:10.1177/002224298304700402   

https://journals.sagepub.com/doi/full/10.1177/002224298304700402 

12. Hunt, S. D. The Nature and Scope of Marketing. Journal of Marketing. 

1976;40(3):17-28. doi:10.1177/002224297604000304. 

https://journals.sagepub.com/doi/pdf/10.1177/002224297604000304. 

13. Hunt, S. D., Burnett, J. J. The Macromarketing/Micromarketing Dichotomy: 

A Taxonomical Model. Journal of Marketing. 1982;46(3):11-26. 

doi:10.1177/002224298204600305. 

14. ICC Advertising and Marketing Communications Code - ICC - International 

Chamber of Commerce (iccwbo.org) // https://iccwbo.org/publication/icc-

advertising-and-marketing-communications-code/ або 

https://iccwbo.org/content/uploads/sites/3/2018/09/icc-advertising-and-

marketing-communications-code-int.pdf. 

15. ICC/ESOMAR International Code on Market, Opinion and Social Research 

and Data Analytics. – ICC/ESOMAR. – 2016 // 

https://www.esomar.org/uploads/public/knowledge-and-standards/codes-and-

guidelines/ICCESOMAR_Code_English_.pdf. 

16. Jones, D. G. B., Richardson, A. J. (2007) ‘The Myth of the Marketing 

Revolution’, Journal of Macromarketing, 27(1), pp. 15–24. doi: 

10.1177/0276146706296708.https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/0276

https://iccwbo.org/publication/icc-advertising-and-marketing-communications-code/
https://iccwbo.org/publication/icc-advertising-and-marketing-communications-code/
https://www.esomar.org/uploads/public/knowledge-and-standards/codes-and-guidelines/ICCESOMAR_Code_English_.pdf
https://www.esomar.org/uploads/public/knowledge-and-standards/codes-and-guidelines/ICCESOMAR_Code_English_.pdf
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146706296708. 

17. Sanclemente-Téllez, J. C. Marketing and Corporate Social Responsibility 

(CSR). Moving Between Broadening the Concept of Marketing and Social 

Factors as a Marketing Strategy. Spanish Journal of Marketing – ESIC. 2017. 

21(S1): 4-25. URL: https://doi.org/10.1016/J.SJME.2017.05.001.  Таблиці 1, 

2. 

18. Shaw, E. H., Jones, D. G. B. A History of Schools of Marketing Thought. 

Marketing Theory. 2005;5(3):239-281. doi:10.1177/1470593105054898. 

URL: https://journals.sagepub.com/doi/10.1177/1470593105054898. 

19. Балабан П.Ю., Тягунова Н.М., Місюкевич В.І., Михайлюкова Н.І. 

Торгівельна логістика: навч. посібник. К.: ЦУЛ, 2014. 148 с. 

20. Балацький Є. О., Бондаренко А. Ф. Маркетинг : навчальний посібник. 

Суми: ДВНЗ «УАБС НБУ», 2015. 397 с. 

21. Бойчук І.В., Дмитрів А.Я. Маркетинг промислового підприємства: навч. 

посібник. К.: Центр учбової літератури. 2014. 620 с. 

22. Городняк І.В. Поведінка споживача: навч. посібник. Львів: ЛНУ імені 

Івана Франка, 2018. 256 с. 

23. Кузик О. Маркетинг послуг: технології та стратегії. Львів: Видавництво 

ЛНУ імені Івана Франка, 2018. 338 с. 

24. Кузик О.В. Стратегічний маркетинг: теорія та методологія: навч. посіб. 

Львів: ЛНУ, 2015. 240 с. 

25. Овєчкіна О.А, Солоха Д.В., Іванова К.В. Планування маркетингу. 2-ге 

вид. перероб. та доп.: навч. посіб. Київ: «Центр учбової літератури», 

2013. 352 с. 

26. Окландер М.А., Чукурна О.П. Маркетингова цінова політика: 

навчальний посібник. К.: Центр учбової літератури, 2012. 240 с. 

27. Ортинська В.В., Мельникович О.М. Маркетингові дослідження. Вид. 2-

ге, доп. К.: КНТЕУ. 2015. 436 с. 

28. Петруня Ю. Є., Петруня В. Ю. Маркетинг : навчальний посібник / Ю. Є. 

Петруня, В. Ю. Петруня. 3-тє вид., переробл. і доповн. Дніпропетровськ 

: Університет митної справи та фінансів, 2016. 362 с. 

29. Полторак В.А., Тараненко І.В., Красовська О.Ю. Маркетингові 

дослідження. 3-тє вид., переробл. та доп. К.: Центр учбової літератури. 

2016. 342 с. 

30. Похильченко О., Фертч М. Логістика та управління ланцюгами поставок: 

навч. посібник. Львів: Видавництво Львівської політехніки, 2017. 844 с. 

31. Решетнікова І. Л. Маркетинг [Електронний ресурс] : кейси, ситуаційні 

вправи, тестові завдання : практикум. КНЕУ, 2013. 479 с. URL:  

https://cutt.ly/2K9jORt. 
 

Інформаційні ресурси: 

32. «Маркетинг і менеджмент інновацій» / Науковий журнал / Доступно з 

http://mmi.fem.sumdu.edu.ua/. 

33. «Маркетинг  в Україні» / Науковий журнал

 / Доступно з http://uam.in.ua/rus/projects/marketing-in-ua/. 

34. «Маркетинг и реклама» / Науковий журнал

 / Доступно з http://mr.com.ua/. 

35. «Маркетинг: теорія і практика» / Науковий журнал / Доступно з 

http://www.nbuv.gov.ua/portal/Soc_Gum/Mtip/index.html. 

https://cutt.ly/2K9jORt
http://mmi.fem.sumdu.edu.ua/
http://uam.in.ua/rus/projects/marketing-in-ua/
http://mr.com.ua/
http://www.nbuv.gov.ua/portal/Soc_Gum/Mtip/index.html
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36. American Marketing Association https://www.ama.org. 

37. Customer Lifetime Value // www.clv-calculator.com. 

38. Eurostat // https://ec.europa.eu/eurostat/web/main/home.  

39. Great Ideas for Teaching Marketing// 

https://www.greatideasforteachingmarketing.com/creating-customer-journey-

maps/. 

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

41. Маркетинговий портал http://www.marketing-research.in.ua. 

42. Українська Асоціація Маркетингу http://uam.in.ua/. 

Тривалість курсу 16 тижнів 

Обсяг курсу 64 години аудиторних занять (32 години лекцій, 32 години 

семінарських/практичних занять) та 26 годин самостійної роботи, разом 90 год. 

Проєктовані 

результати 

навчання 

У результаті вивчення даного курсу студент буде: 

знати: 

• основні концепції, моделі, види, стратегії маркетингу; 

• організаційні засади маркетингової діяльності в організації; 

• елементи комплексу маркетингу; 

• типи ринків, підходи до їх сегментування і позиціювання товару; 

• основні методи маркетингових досліджень; 

• чинники впливу на поведінку споживачів; 

• сутність і засоби маркетингової товарної, комунікаційної, цінової та 

розподільчої політики; 

• особливості маркетингу послуг; 

• засоби маркетингових комунікацій. 

розуміти: 

• роль маркетингу в розробленні стратегії та успішному 

функціонуванні організації; 

• сутність основних шкіл маркетингу та сучасні види маркетингу; 

• особливості ринків окремих товарів і послуг та видів діяльності, що 

їх генерують; 

• підходи до побудови довготривалих відносин з клієнтом, 

формування клієнтського капіталу організації; 

• необхідність дотримання етичних норм в маркетингу; 

уміти: 

• аналізувати маркетингове середовище підприємства, визначати 

основні параметри ринку певного товару, аналізувати конкуренцію 

на ринку; 

• виявляти потребу в проведенні маркетингових досліджень на 

підприємстві, визначати головні цілі досліджень, джерела 

інформації і методи її збору, аналізувати отриману інформацію, 

складати відповідні висновки, рекомендації і прогнози; 

• аналізувати місткість ринку і частку компанії, бюджет маркетингу та 

ефективність маркетингових заходів; 

• здійснювати сегментування ринку і розробляти заходи щодо 

позиціювання товарів; 

• аналізувати потреби клієнтів, прогнозувати поведінку споживачів, 

http://www.ama.org/
http://www.clv-calculator.com/
http://www.ukrstat.gov.ua/
http://www.marketing-research.in.ua/
http://uam.in.ua/
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здійснювати відбір цільових ринків та обґрунтовувати ринкову 

стратегію фірми; 

• розробляти маркетингові заходи і основні елементи комплексу 

маркетингу з урахуванням особливостей функціонування 

організацій фінансової сфери; 

• обґрунтовувати вибір стратегії в області товарної політики, 

ціноутворення, просування і розподілу товарів;  

• обирати ефективні комунікаційні канали для просування і збуту 

товарів (послуг). 

Ключові слова Ринок, попит, пропозиція, споживач, товар, комплекс маркетингу, маркетинг-

менеджмент, ціна, просування, комунікація. 

Формат курсу Очний 

Теми Тема 1. Сутність, основні поняття і види маркетингу 

Тема 2. Маркетинг у системі підприємницької діяльності 

Тема 3. Маркетингове планування, організування і контроль 

Тема 4. Маркетингові дослідження 

Тема 5. Розуміння ринків та використання ринкових можливостей 

Тема 6. Аналіз поведінки покупців на споживчих і ділових ринках 

Тема 7. Товар і товарна політика фірми 

Тема 8. Маркетинг у сфері послуг 

Тема 9. Ціни і цінова стратегія компанії 

Тема 10. Канали розподілу товарів і послуг та маркетингова логістика 

Тема 11. Маркетингові комунікації 

Підсумковий 

контроль, форма 

Іспит в кінці семестру у письмовій формі. 

Поточний (в усній або письмовій формах) і модульний контроль (у письмовій 

формі) здійснюються під час проведення практичних занять і має на меті 

перевірку рівня підготовленості студента до занять, рівень виконання 

конкретних завдань, рівень оволодіння матеріалом модуля. 

Пререквізити «Основи економічної науки», «Мікроекономіка», «Економіка підприємства» 

Навчальні методи 

та техніки, які 

будуть 

використовуватися 

під час викладання 

курсу 

Основними методами навчання є: 

• методи передачі і сприйняття навчальної інформації, пробудження 

дослідницького інтересу (лекції, ілюстрації, презентації); 

• метод залучення здобувача до активної навчальної діяльності ‒ 

розв’язання задач, аналіз ситуацій, опрацювання літератури, 

підготовка виступів, складання тестових завдань, спрямований на 

формування знань і умінь (практичні та семінарські заняття, 

самостійна робота). 

Необхідне 

обладнання 

Комп’ютерний проектор, ноутбук, програмне забезпечення, інтернет-зв’язок 

Критерії 

оцінювання                окремо 

для кожного виду 

навчальної 

Оцінювання проводиться за 100-бальною шкалою. Бали нараховуються за 

наступним співвідношенням: 

• поточний контроль: 30% семестрової оцінки; максимальна  кількість балів 

30 
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діяльності) • модульний контроль: 20% семестрової оцінки; максимальна  кількість балів 

20 

• підсумковий контроль ‒іспит: 50% семестрової оцінки. Максимальна 

кількість балів 50 . 

Разом максимальна кількість балів 100. 

 

Письмові роботи: Очікується, що студенти виконають кілька індивідуальних 

практичних (розрахункових) завдань та представлять презентації з окремих 

питань. Академічна доброчесність: Очікується, що роботи студентів будуть їх 

оригінальними розрахунками чи дослідженнями. 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 незарахуванння викладачем, незалежно від 

масштабів плагіату чи обману. Відвідування занять є важливою складовою 

навчання. Очікується, що всі студенти відвідають усі лекції і практичні 

(семінарські) зайняття 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, 

модульному та підсумковому контролях. 

Жодні форми порушення академічної доброчесності не толеруються. 

 

Шкала оцінювання: національна та ECTS 

 

Сума балів за всі види 

навчальної діяльності 

Оцінка ECTS Для екзамену 

90 – 100 А відмінно 

81-89 В 
добре 

71-80 С 

61-70 D 
задовільно 

51-60 Е 

 

0-50 
 

FX 

незадовільно з 

можливістю повторного 

складання 

 

 

Питання до 

контролів 

Перелік питань для проведення першого модульного контролю 

Ринок як об’єкт вивчення та поле діяльності маркетингу, функції ринку 

Сутність маркетингу, зростання ролі маркетингу 

Концепції маркетингу: потреби, бажання, попит, обмін. 

Процес маркетингу 

Власний клієнтський капітал фірми 

Формування клімату реагування на потреби споживачів 

Маркетингова міопія 

Цілі маркетингу 
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Принципи маркетингу 

Функції маркетингових підрозділів фірми 

Управління маркетингом 

Види попиту 

Основні завдання та види маркетингу залежно від стану попиту 

Мега-, макро-, мікро-маркетинг 

Недиференційований, диференційований, концентрований маркетинг 

В2В-, В2С-маркетинг 

Комплекс маркетингу 4Р 

Маркетинг-менеджмент (маркетингове управління) 

Маркетингова стратегія 

Концепції (філософії) ведення бізнесу (концепція удосконалення виробництва, 

концепція удосконалення товару, концепція інтенсифікації комерційних зусиль 

(продажу), концепція чистого маркетингу, концепція соціально-етичного 

маркетингу 

Маркетинг у системі підприємницької діяльності 

Маркетингове планування: стратегічне, оперативне, тактичне 

Стратегічне планування: місія, цілі, стратегія організації, стратегія та цілі 

маркетингу 

Роль маркетингу в стратегічному плануванні 

Стратегічна бізнес-одиниця (стратегічна господарська одиниця) 

Аналіз бізнес-портфеля 

Модель стратегічного планування Бостонської консультаційної групи (BCG - 

Би-Си-Джи) 

Модель стратегічного планування “GE/McKinsey” 

Матриця Абеля 

SWOT-аналіз 

Матриця І. Ансоффа 

Основні стратегії маркетингу (на основі матриці І. Ансоффа) 

Організація маркетингових досліджень 

Методи маркетингових досліджень 

Маркетингові дослідження  

Первинна і вторинна маркетингова інформація 

Методи маркетингових досліджень: фокусоване групове інтерв'ю, панель, 

щоденник споживача, омнібусне опитування, глибинне інтерв’ю. 

Етапи маркетингового дослідження 

Маркетингове середовище підприємства: мікросередовище, макросередовище 

PEST-аналіз  

Кон’юнктура ринку 

Місткість і потенціал ринку 

Структура ринку 

Оцінка ступеня монополізації ринку: індекс Герфінда́ля-Гі́ршмана  

Аналіз конкуренції: модель п’яти сил М. Портера 

Бенчмаркінг 

Конкурентні стратегії (стратегія лідера ринку (атакуюча, захисна), стратегія 

претендента на лідерство, стратегія послідовника, стратегія ухиляння від 

конкуренції 

Конкурентні стратегії маркетингу (за М. Портером) 

Сегментування ринку 

Критерії сегментування ринку споживчих товарів 

Критерії сегментування ринку товарів промислового призначення 

Стратегії охоплення ринку: диференційований, недиференційований, 
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концентрований маркетинг 

Позиціювання товару 

 

Перелік питань для проведення другого модульного контролю 

Аналіз поведінки покупців на споживчих і ділових ринках 

Процес прийняття рішення кінцевим споживачем 

Чинники, які впливають на поведінку споживача: економічні, соціальні 

чинники, культура, індивідуальні, психологічні чинники 

Модель поведінки споживача: «чорна скринька» (стимул-реакція) 

Мотиви поведінки 

Ієрархія потреб за А. Маслоу 

Позитивна, негативна, нейтральна мотивація поведінки 

Процес сприйняття, вибірковість сприйняття, уваги, запам’ятовування, 

спотворення інформації 

Залученість споживача. Типи купівельної поведінки: модель Ассаеля 

Етапи прийняття покупцем нового товару 

Семантичний диференціал 

Особливості купівельної поведінки споживачів на ділових ринках (споживачів-

організацій) 

Товар і товарна політика фірми 

Три рівні товару 

Життєвий цикл товару 

Маркетинг у сфері послуг 

Ціни в механізмі ринкової економіки 

Система цін, класифікація та порядок їх встановлення 

Канали розподілу товарів: нульового рівня, 1-, 2-, 3-рівневі канали 

Вертикальні маркетингові системи розподілу 

Просування товару, комплекс просування 

Основні засоби маркетингових комунікацій: реклама, стимулювання збуту, 

особистий (персональний) продаж, зв’язки з громадськістю (PR), прямий 

маркетинг 

ATL/BTL-засоби 

Інтегровані маркетингові комунікації 

Модель PESO 

Модель комунікаційного процесу 

Процес побудови ефективної комунікації  

Купівельна готовність цільової аудиторії 

Комплекс AIDA 

Стратегії просування: стратегія «проштовхування», стратегія «притягування» 

Канали особистої та неособистої комунікації 

Розроблення бюджету просування 

Опитування Анкету-оцінку з метою оцінювання якості курсу буде надано по 

завершенню курсу. 

 

 

Схема дисципліни 

Тиждень 

навчання 
Тема лекції 

Кількіст

ь годин 

Тема семінарського 

(практичного) заняття 

Кількіс

ть 

годин 

Самостій

на 

робота, 

год. 
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1 Тема 1. Сутність, основні 

поняття і види маркетингу 

- 1 

2 Практичне заняття. Аналіз 

місткості, частки, 

насиченості ринку - 1 

2 1 

2 Тема 1. Сутність, основні 

поняття і види маркетингу 

- 2 

2 Практичне заняття. Аналіз 

місткості, частки, 

насиченості ринку - 2 

2 1 

3 Тема 2. Маркетинг у 

системі підприємницької 

діяльності 

2 Практичне заняття. Бюджет 

маркетингу. 

2 2 

4 Тема 3. Маркетингове 

планування, організування 

і контроль 

2 Практичне заняття. Аналіз 

структури ринку, індекс 

Харфіндела-Хіршмана. 

2 2 

5 Тема 4. Маркетингові 

дослідження 

2 Практичне заняття. 

Розрахунок пожиттєвої 

цінності клієнта 

2 2 

6 Тема 5. Розуміння ринків 

та використання ринкових 

можливостей - 1 

2 Практичне заняття. 

Розрахунок вартості 

клієнтського капіталу 

2 2 

7 Тема 5. Розуміння ринків 

та використання ринкових 

можливостей - 2 

2 Практичне заняття. 

Побудова матриці БКГ 

2 2 

8 МК-1 2 Семінарське заняття. 

Методи маркетингових 

досліджень 

2 1 

9 Тема 6. Аналіз поведінки 

покупців на споживчих і 

ділових ринках 

2 Практичне заняття. 

Маркетингове дослідження: 

моніторинг цін на 

продовольство 

2 1 

10 Тема 7. Товар і товарна 

політика фірми 

2 Практичне заняття. 

Сегментування ринку 

2 1 

11 Тема 8. Маркетинг у сфері 

послуг 

2 Практичне заняття. 

Картування подорожі 

клієнта 

2 1 

12 Тема 9. Ціни і цінова 

стратегія компанії 

2 Практичне заняття. Аналіз 

конкурентоспроможності і 

життєвого циклу товару 

2 2 

13 Тема 10. Канали розподілу 

товарів і послуг та 

маркетингова логістика 

2 Практичне заняття. Ціни і 

ціноутворення 

2 2 

14 Тема 11. Маркетингові 

комунікації - 1 

2 Семінар. Розроблення 

маркетингового плану для 

організації фінансової сфери 

- 1 

2 2 

15 Тема 11. Маркетингові 

комунікації - 2 

2 Семінар. Розроблення 

маркетингового плану для 

організації фінансової сфери 

- 2 

2 2 

16 МК-2 2 Захист індивідуальних 

завдань 

2 2 

 Разом 32  32 26 

 


