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	Назва курсу
	Трейд-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»
075 «Маркетинг»

	Викладачі курсу
	Зіньцьо Юлія Володимирівна, кандидат економічних наук, доцент кафедри маркетингу

	Контактна інформація викладачів
	Yuliya.Zintso@lnu.edu.ua

	Консультації по курсу відбуваються
	Консультації в день проведення лекцій/практичних занять (за попередньою домовленістю). Також можливі он-лайн консультації через Zoom 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/treyd-marketynh 

	Інформація про курс
	Курс орієнтовано на вивчення та засвоєння знань з теорії розвитку трейд-маркетингу, забезпечення спеціальної теоретичної підготовки фахівців в маркетинговій сфері, оволодіння методами організації стимулювання збуту товарів в торгових мережах, проведення стимулюючих заходів з продажу товарів, забезпечення потреб споживачів. Важливим у контексті вивчення курсу є розуміння важливості забезпечення безперешкодного функціонування ринкового механізму обігу товарів та послуг який вимагає чіткої взаємодії усіх учасників ринку. Пропонується застосування специфічних та інноваційних маркетингових прийомів, придатних для застосування в сучасних умовах.

	Коротка анотація курсу
	Дисципліна «Трейд-маркетинг» є навчальною дисципліною з спеціальності «Маркетинг» для освітньої програми «Маркетинг», яка викладається в 6-му семестрі в обсязі 3 кредитів (за Європейською Кредитно-Трансферною Системою ECTS).

	Мета та цілі курсу
	Метою вивчення дисципліни «Трейд-маркетинг» є формування теоретичних і практичних знань про процес трейд-маркетингу, опанування сучасних методів для задоволення потреб споживачів та стимулювання збуту в торговельній мережі й серед торгових посередників.
Завдання: Основними завданнями дисципліни є:

· ознайомлення студентів з відповідними поняттями і категоріями дисципліни та основними напрямками роботи торговельних підприємств;
· вивчення теоретичних понять з методології формування, стимулювання та підтримання попиту на певні види товарів;
· набуття практичних навичок з визначення найбільш раціональних варіантів рішень торговельно-технологічних процесів у сфері торгівлі;
· виховання здатності самостійного визначення та застосування методів пов’язаних із збалансуванням попиту на певні види товарів.

	Література для вивчення дисципліни
	Базова література:
1. Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с.
2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с.

3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с.

4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224.
5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.

6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
Допоміжна література:

1.Торговельне підприємництво: монографія. За наук. ред. С.В.Князя. 2015. 724 с.
2.Майовець Є.Й. Маркетинг: теорія та методологія. – Львів: ВЦ ЛНУ ім. І. Франка, 2015. – 450с.

3.Практикум з маркетингу: навч. посіб. / за ред. Проф. Майовця Є.Й. Львів: Видавництво «Край», 2014. 244 с.
4.Словник термінів з маркетингу / за ред. Є.Й. Майовця. Львів: ЛНУ імені Івана Франка, 2019. 228 с.

5.Тенденції розвитку маркетингу в Україні: функціональний підхід: монографія / За наук. ред., проф. Є.Й. Майовця. Львів, 2016. 262 с.
Інформаційні ресурси

1.Сайт про маркетинг і PR http://www.prschik.kiev.ua http://www.prschik.com
2.Сайт про маркетинг, рекламу, PR http://www.proreklamu.com
3.Cайт про маркетинг, рекламу і PR "Publicity" http://creating.kiev.ua

4.«Маркетинг в Україні» / Науковий журнал / Доступно з http://uam.in.ua/rus/projects/marketing-in-ua/.

5.
 «Маркетинг и реклама» / Науковий журнал / Доступно з http://mr.com.ua/.

6.
«Маркетинг і менеджмент інновацій» / Науковий журнал / Доступно з http://mmi.fem.sumdu.edu.ua/.

7.
Головне управління статистики України http://www.ukrstat.gov.ua.

8.
Українська Асоціація Маркетингу http://uam.in.ua/.

9.
Американська асоціація маркетингу https://www.ama.org.

10.
Маркетинговий портал http://www.marketing-research.in.ua.
11. Рекламний український портал "Рекламний простір" http://www.rup.com.ua
12. Сайт про маркетинг "MarketingMix" http://www.mm.com.ua


	Тривалість курсу
	__90__ год.



	Обсяг курсу
	64 годин аудиторних занять. З них 32 годин лекцій, 32 години практичних занять та 26 годин самостійної роботи

	Очікувані результати навчання
	В результаті вивчення даного курсу студент буде:

знати:

· сутність, основні поняття, терміни і категорії;

· теорію еволюції маркетингової концепції управління;
· характеристики основних складових трейд-маркетингу;

· основні підходи до планування та контролю діяльності пов’язаної зі збутом товару.
вміти:

· аналізувати та розв’язувати конкретні маркетингові завдання;
· визначати доцільність та ефективність застосування окремих видів ринкових процесів;
· вивчати та впливати на попит і поведінку споживачів;
· використовувати навички самостійного аналізу та управління трейд-маркетинговими заходами.

	Ключові слова
	Товар, ринок, маркетинг, ціна, попит, сегмент ринку, сегментування, обмін, кон’юнктура ринку, конкуренція, постачальник, клієнт, посередник, канал розподілу, торгівля, роздрібна торгівля, гуртова торгівля, стимулювання збуту, маркетингова інформація, реклама, менеджери з продажу, маркетинг відносин, електронна торгівля, pos-матеріали, event-маркетинг.

	Формат курсу
	Очний

	
	Проведення лекцій та консультації для кращого розуміння тем

	Теми
	Тема 1 Суть трейд-маркетингу та його сучасна концепція
Тема 2 Система трейд-маркетингу
Тема 3 Інструментарій трейд-маркетингу
Тема 4 Маркетингові дослідження
Тема 5 Товарна політика підприємств сфери обігу
Тема 6 Цінова політика торговельного підприємства
Тема 7 Збутова політика торговельного підприємства
Тема 8 Формування комунікаційної політики торговельного підприємства
Тема 9  Організація маркетингової діяльності торговельного підприємства
Тема 10 Еvent –маркетинг
Тема 11 Системи заохочення споживачів
Тема 12 Прийоми проведення піар-кампаній


	Підсумковий контроль, форма
	залік в кінці семестру

При викладанні дисципліни «Трейд-маркетинг» використовуються такі методи контролю:

- Поточний контроль здійснюється під час проведення практичних занять й змістових модулів і має на меті перевірку рівня підготовленості студента до виконання конкретної роботи. Його інструментами є контрольні роботи і тестування.

	Пререквізити
	Для вивчення курсу студенти потребують базових знань з таких дисциплін як «Маркетинг», «Економіка підприємства», «Макроекономіка», «Мікроекономіка», «Поведінка споживача», «Менеджмент», достатніх для сприйняття категоріального апарату курсу, розуміння джерел досліджуваних об’єктів.

	Навчальні методи та техніки, які будуть використовуватися під час викладання курсу
	Основними методами навчання, що використовуються в процесі викладання навчальної дисципліни «Трейд-маркетинг» є:

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

-
метод практичного засвоєння курсу з допомогою складання тестових завдань, вирішення ситуацій з метою набування умінь і практичних навичок  (практичні заняття).

	Необхідне обладнання
	Вивчення курсу «Трейд-маркетинг» потребує використання загально вживаних програм і операційних систем з метою подання електронних матеріалів: електронна пошта, платформи Microsoft Teams, Zoom, Telegram.

	Критерії оцінювання (окремо для кожного виду навчальної діяльності)
	Оцінювання проводиться за 100-бальною шкалою. Бали нараховуються за наступним співвідношенням:

• практичні/самостійні тощо: 30% семестрової оцінки; максимальна кількість балів 30

• контрольні заміри (модулі): 20% семестрової оцінки; максимальна кількість балів 20

 • проведення заліку (оформляється за результатами поточної успішності студента протягом семестру 50×2=100)
Підсумкова максимальна кількість балів 100

Письмові роботи: Очікується, що студенти виконають індивідуальне письмове завдання у вигляді та доповіді. Академічна доброчесність: Очікується, що роботи студентів будуть їх 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 незарахуванння викладачем, незалежно від масштабів плагіату чи обману. Відвідання занять є важливою складовою навчання. Очікується, що всі студенти відвідають усі лекції і практичні 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 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 і т. ін.

Жодні форми порушення академічної доброчесності не толеруються.
Шкала оцінювання: національна та ECTS

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



	Питання до заліку чи екзамену.
	Перелік питань для проведення підсумкової оцінки знань 
1. Суть, предмет і завдання навчальної дисципліни “Трейд-маркетинг”
2. Сучасна концепція “Трейд-маркетингу”
3. Основні поняття дисципліни
4. Система трейд-маркетингу
5. Стратегії трейд-маркетингу
6. Інструментарій трейд-маркетингу
7. Акції трейд-маркетингу
8. Сучасні комунікативні atl технології у рекламі

9. Сучасні комунікативні вtl технології у рекламі

10. Маркетингові дослідження в трейд-маркетингу

11. Джерела маркетингової діяльності та методи її збору
12. Дослідження інтересів споживачів
13. Товарна політика підприємств сфери обігу

14. Маркетингові посередники в  системі торговельного підприємства
15. Види посередників
16. Система знижок для гуртових покупців

17. Система знижок для роздрібних споживачів
18. Рекламні посередники в системі торговельного підприємства
19. Фінансові посередники в системі торговельного підприємства
20. Цінова політика торговельного підприємства
21. Збутова політика торговельного підприємства
22. Формування комунікаційної політики торговельного підприємства

23. Організація маркетингової діяльності торговельного підприємства
24. Стратегія мерчандайзингу

25. Програма співпраці з клієнтами

26. Ключові показники системи продажів
27. Управління рекламними інструментами і технологіями
28. Еvent –маркетинг
29. Бонусні програми для торгової ланки
30. Системи заохочення споживачів
31. Прийоми проведення піар-кампаній


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


СХЕМА КУРСУ «ТРЕЙД-МАРКЕТИНГ»
	Тиж. / дата / год.-
	Тема, план, короткі тези

	Форма діяльності (заняття)* *лекція, самостійна, дискусія, групова робота) 
	Література
	Завдання, год
	Термін виконання

	
	Тема 1. Суть трейд-маркетингу та його сучасна концепція
Суть, поняття та характеристика дисципліни “Трейд-маркетинг”. Сучасна концепція “Трейд-маркетингу”. Особливості функціонування “Трейд-маркетингу” 
	Лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1. Яке місце в ринковій економіці займає трейд-маркетинг
2. Охарактеризуйте елементи системи трейд-маркетингу 
3. Опишіть особливості функціонування трейд-маркетингу в Україні
	2 год

	
	Тема 2. Система трейд-маркетингу
Зміст, поняття і характеристика системи трейд-маркетингу. Складові та його функції.  Стратегії трейд-маркетингу
	Лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1. Назвіть основні поняття трейд-маркетингу

2. Розкрийте складові системи трейд-маркетингу

3. Охарактеризуйте стратегії трейд-маркетингу
	2 год

	
	Тема 3. Інструментарій трейд-маркетингу
Інструменти трейд-маркетингу. Акції трейд-маркетингу. Сучасні комунікативні atl технології у рекламі. Сучасні комунікативні вtl технології у рекламі


	лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1. Розкрийте зміст поняття «ATL» і «BTL». Назвіть основні інструменти трейд-маркетингу. 

2. Охарактеризуйте популярні акції трейд-маркетингу.

	4 год

	
	Тема 4. Маркетингові дослідження
Маркетингові дослідження в трейд-маркетингу. Джерела маркетингової діяльності та методи її збору. Дослідження інтересів споживачів
	лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1. Охарактеризуйте процес організації маркетингових досліджень
2. Назвіть основні джерела отримання маркетингової інформації та методи її збору
3. Опишіть процес дослідження інтересів споживачів

	2 год

	
	Тема 5. Товарна політика підприємств сфери обігу
Суть, роль товарної політики торговельного підприємства. Асортиментна політика підприємства. Основні цілі товарної політики підприємства

	лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1. Що таке гуртова товарна політика? Яка її роль в ринковому процесі?
2. Охарактеризуйте асортиментну політику торгівельного господарства

3. Основні цілі товарної політики підприємства

	4 год

	
	Тема 6. Цінова політика торговельного підприємства
Загальна характеристика цінової політики торговельного підприємства. Цінова політика торговельного підприємства

	лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1. Охарактеризуйте діяльність цінової політики  торгівельного підприємства 
2. Наведіть особливості здійснення цінової політики торгівельного підприємства

	2 год

	
	Тема 7. Збутова політика торговельного підприємства
Збутова політика та її характеристика. Сутність та роль роздрібної торгівлі. Класифікація підприємств роздрібної торгівлі. Функції роздрібних торгових підприємств.  


	лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1. За якими ознаками характеризується роздрібне торгівельне підприємство? 

2. Які роздрібні торговці належать до торговельних одиниць?

3. На основі яких підходів здійснюється територіальне розміщення торговельної мережі ?


	4 год

	
	Тема 8. Формування комунікаційної політики торговельного підприємства
Роль комунікаційної політики торговельного підприємства у забезпеченні товарного обігу. Система знижок для гуртових покупців. Система знижок для роздрібних споживачів


	лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1.Що таке комунікаційна політика підприємтсва? 
2. Охарактеризуйте роль комунікаційної політики підприємства в забезпеченні товарного обігу?
	2 год

	
	Тема 9. Організація маркетингової діяльності торговельного підприємства
Організація маркетингової діяльності торговельного підприємства. Стратегія мерчандайзингу. Ключові показники системи продажів


	лекція
	1.Заруба В.Я., Парфентенко І.А. Маркетинг роздрібної торгівлі: навчально-методичний посібник для студентів економічних спеціальностей. Харків: НТУ ХПІ. 2019. 106 с. 2.Виноградова О.В. Сучасні види маркетингу: навч.посібник. Київ. 2019. 230 с. 3. Апопій В.В. Організація торгівлі: підручник, 3-тє вид. Центр учбової літератури. 2009. 397 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5.Джон Бредлі, Грег Тейн. Торгові війни. Битва за успіх на прилавках і онлайн. 2017 . 316 с.
6.Котлер Ф. Маркетинг 4.0. КМ-БУКС. 2019. 224 с.
	Завдання для самооцінювання:

1.Що таке організація маркетингової діяльності торговельного підприємства?
2. Що таке “мерчандайзинг” та хто такий “мерчандайзер”?
3.Стратегія мерчандайзингу?

	2 год

	
	Тема 10. Еvent –маркетинг
Суть та зміст event-маркетингу. Особливості застосування технологій event-маркетингу у виробництві та збуті. 
Інструменти event-маркетингу. Комунікаційні засоби просування на місцях продажів.
	лекція
	1. Голова А. Управление продажами: Учебник / А.Голова – М.: Дашков и Ко, 2014. – с.280. 2.Божкова В.В., Мельник Ю. М. Реклама та стимулювання збуту: Навчальний посібник / В.В.Божкова, Ю.М.Мельник – К.: Центр учбової літератури, 2009. – с.200. 3. Лук'янець Т.І. Маркетингова політика комунікацій: Навчальний посібник/ Т.І. Лук'янець – К.: КНЕУ, 2000. – 380 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5. Сайт про маркетинг, рекламу, PR http://www.proreklamu.com 6.Cайт про маркетинг, рекламу і PR "Publicity" http://creating.kiev.ua
	Завдання для самооцінювання:

1.Що таке “event-маркетинг”?
2. Які саме технології event-маркетингу застосовуються у виробництві та збуті? 

3.Назвіть інструменти комунікацій в event-маркетингу? Який на Вашу думку, інструмент є найдієвішим?
	4 год

	
	Тема 11. Системи заохочення споживачів
Програма співпраці з клієнтами. Бонусні програми для торгової ланки. Системи заохочення споживачів. 

	лекція
	1. Голова А. Управление продажами: Учебник / А.Голова – М.: Дашков и Ко, 2014. – с.280. 2.Божкова В.В., Мельник Ю. М. Реклама та стимулювання збуту: Навчальний посібник / В.В.Божкова, Ю.М.Мельник – К.: Центр учбової літератури, 2009. – с.200. 3. Лук'янець Т.І. Маркетингова політика комунікацій: Навчальний посібник/ Т.І. Лук'янець – К.: КНЕУ, 2000. – 380 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5. Сайт про маркетинг, рекламу, PR http://www.proreklamu.com 6.Cайт про маркетинг, рекламу і PR "Publicity" http://creating.kiev.ua
	Завдання для самооцінювання:

1.Що таке “Персональний продаж”? Назвіть основні завдання персонального продажу товарів

2. Проаналізуйте основні етапи програми співпраці з клієнтами
3. Назвіть основні переваги та недоліки бонусних програм? 
	2 год

	
	Тема 12. Прийоми проведення піар-кампаній
Суть та особливості проведення піар-кампаній. Прийоми проведення піар-кампаній.
	лекція
	1. Голова А. Управление продажами: Учебник / А.Голова – М.: Дашков и Ко, 2014. – с.280. 2.Божкова В.В., Мельник Ю. М. Реклама та стимулювання збуту: Навчальний посібник / В.В.Божкова, Ю.М.Мельник – К.: Центр учбової літератури, 2009. – с.200. 3. Лук'янець Т.І. Маркетингова політика комунікацій: Навчальний посібник/ Т.І. Лук'янець – К.: КНЕУ, 2000. – 380 с. 4. Снежинская М.В., Носова Н.С. Трейд-маркетинг - гарантия успешной торговли, или Как стимулировать оптовых и розничных торговцев: Практическое пособие / М.В. Снежинская, Н.С.Носова – М.: Альтэк, Дашков и Ко, 2011. – с.224. 5. Сайт про маркетинг, рекламу, PR http://www.proreklamu.com 6.Cайт про маркетинг, рекламу і PR "Publicity" http://creating.kiev.ua
	Завдання для самооцінювання:

1.Назвіть основні особливості піар-кампаній?
2. Проаналізуйте прийоми проведення піар-кампаній.


	2 год
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