. BIJOKPEMJIEHUI CTPYKTYI"}HI/II\/JI ITIAPO3LI
«®AXOBHMH KOJIEDK EKOHOMIKH I TEXHOJIOT'TM HAIIIOHAJIBHOI'O YHIBEPCUTETY
«HEPHITIBCBKA ITOJIITEXHIKA»»

[{uk10Ba KOMICisi MAPKETHUHTY Ta TOPTiBIIi

3ATBEPIKYIO
3acTyITHUK TUPEKTOpa 3 HABYAIBHOT
poboTtu

/,.I-*“.(‘

7 JIronmuia UIJEAITEHKO
«27» cepniast 2024 p.

POBOYA ITIPOT'PAMA HABYAJIBHOI JUCIHUTLJITHA
OCHOBU MAPKETHUHI'Y

NiAroToBKH ()ax0BOr0 MOJIOALIOI0 0aKajaBpa
ocBiTHBO-Ipogeciiina nporpama EKOHOMIKA
raay3b 3Hanb 05 COLUIAJIBHI TA HIOBEJIHKOBI HAYKH
cneniaabHicTh 051 EKOHOMIKA
MOBA HABYAHHA: YKpaiHChKa
CTATyC IMCUMILTIHN: 000B’I3KOBA

Yepniris — 2024 pix



PoGoua mporpama 3 gucuumiaiHd  «OCHOBM  MapKeTHHIY» CKJaJeHa Ha OCHOBI
ocBiTHBO-TIpOo(eciitHoi mporpamu Exonomika crnenianbHocTi 051 ExoHomika — «23» cepnus 2024 p. —
Il c.

Po3poOHuK: Terssna IPUMAYEHKO
BUKJIaJ[a4 BUIIO1 KBasi(iKaiiHO1 Kareropii

PoGoua mporpama 3aTBepKeHa Ha 3acilaHH] IUKIIOBOT KOMicii MapKETHHTY Ta TOPTiBIIL.

ITpotokon Ne 1 Bix «26» ceprus 2024 p.

T'onoBa 1MKII0BOT KOMicCii Tetana IIPUMAYEHKO
CxBaJieHO METOAMYHOIO PAJIOI0 KOJIE/KY.
[Tpotokomn Ne 1 Bix «26» ceprast 2024 p.
TosmoBa MeTogMYHOT paaun o .’,__5.1"{'/ o JIromvmuna UIJIITEHKO



1. Onuc HaBYAJBLHOI AUCHHUILTIHA
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2. MeTta Ta 3aBJaHHS HABYAJbHOI JUCIHUILTIHA

Mema nasuanvroi oucyuniinu: GOpMyBaHHS y 3100yBadiB OCBITH Cy4acHOI CHCTEMH IMOTIISIIIB
Ta CHeIiaJIbHUX 3HaHb Y Tally31 MapKETUHTY, HAOYTTS MPaKTUYHUX HABUYOK 010 TPOCYBAHHS TOBAPiB
Ha PUHOK 3 ypaxyBaHHIM 3aJ0BOJICHHS MOTPEO CIIOKHMBaUiB Ta 3a0e3neueHHs e(HEKTUBHOI MISUIBHOCTI
MiIPUEMCTBA.

Ilepedymosu eusuenns oucyuniinu « OCHO8U MAPKEMUHSY».

Jlo mouyaTKy BHMBYEHHS AMCLUMUIUIIHM 3700yBaui OCBITM TOBHHHI MAaTH 3arajibHi 3HAHHS 3
«IlmanyBaHHs Ta OpraHi3alis IisUIbHOCTI MiANPUEMCTBAY.

3ae0anna HasuanvHoi Oucyuniinu: (GOpMyBaHHS OCBITHBO-TI3HABAJIBHUX Ta JOCITIAHHUIIBKUX
3n10HOCTEel 37100yBayiB OCBITH, PO3BUTOK KPEaTMBHMX 1 1HHOBAaLIMHUX HAaBUYOK 4Y€pe3 BUBYECHHS
OCHOBHHMX HPUHIMIIB 1 HAmNpsAMKIB MapKEeTHUHTY, a TaKOX METOJOJOrYHMUX OCHOB 1 CHCTEMHOIO
MIJIXOAY 10 MApKETUHTOBO1 AISUTHHOCTI MiANPUEMCTBA; BUBYCHHS BIUTUBY MAaKpO- Ta MIKpOCEpPEIOBHIIA
Ha MapKeTHHIOBI CTpaTerii, CECrMEHTYBaHHsS PUHKY Ta BHUOIp LIIbOBUX ayIUTOPIiH, a TakoX po3poOka
KOMITJIEKCHUX MapKeTHHIOBHX 3aXOAIB y TOBAapHIM, IIHOBI Ta KOMYHIKALIMHIA MOMITHKaX 3
ypaxyBaHHSM 1HHOBALIHHOI JiSUIBHOCTI MIANPUEMCTBA; (OpPMYBaHHS T'OTOBHOCTI 37400yBadiB OCBITH
3aCTOCOBYBaTH 1HHOBALII{HI TEXHOJOTIi B MapKETHHTY JUIsl €(EKTUBHOIO aHali3y PUHKY, peai3alii
MapKeTHHIOBHX CTpaTeTiii Ta MpOCyBaHHS OpPEeH[IIB B yMOBax U(PPOBOi €eKOHOMIKH Ta iH(HOPMAIIHHOTO
CYCHUIBCTBA; OINAHYBaHHS CTPATETIYHUM IUIAaHYBAaHHSM Ta KOHTPOJIEM MapKETHHTOBHX MpPOTpaMm 3
ypaxyBaHHSIM BUKOPUCTAHHS HOBITHIX TEXHOJOT1H Ta aHATITHYHUX IHCTPYMEHTIB.

Ha ocHoBi BuBUeHHS auciuiuiind «OCHOBH MapKEeTHHTY» y 37100yBadiB (paxoBoi mepenBumiol
OCBITH ()OPMYIOTbCS HACTYIIHI KOMNEMEeHMHOCHI.!

CK 1. 3parnicte inenTtudikyBatn iH(opMmaliro Ta YCBIZOMIIIOBATH HpPOOIEMH MPEAMETHOL
obmacri, 6a30Bi 3acaau (GyHKI[IOHYBAaHHS Cy4acHOI EKOHOMIKHU;

CK 6. 3parmicte BupinryBaru mnpodeciiiHi 3aBHaHHsS 3 OpraHizamii IiSUTBHOCTI OKPEMHUX
MiIPO3ILTIB Cy0’ €KTIB TOCMOIAPIOBAHHS.

3. OuyikyBaHi pe3yJIbTaTH HABYAHHA

[lig wac BUBUEHHS AMUCIUILTIHU 3700yBavi (axoBoi MepeaBUIIO] OCBITH MAalOTh JOCATTH abo
BIOCKOHAJIUTU HACTYMHHI MPOTpaMHi pe3yibTaTH HaBYaHHS, IependadeHi OCBITHHO-MPOdECciifHO0
IPOTPaMoIo:

PH 3. 3gpiiichroBatu mnomryk, 30upaHHs, oOpoOneHHsS Ta aHamizyBaHHS iHpopMamii y
npodeciitHiil TisITpHOCTI,

PH 4. 3actocoByBaTu BceOiUHI CIeliali3oBaHl eMITIpUYHI Ta TEOPETHUYHI 3HAHHS JUIS
PO3B’sI3aHHS IPAKTHYHUX CUTYAIIl;

PH 14. 3naxomuTu onTUMalbHi, OOIPYHTOBaHi, TBOpYl pIMIEHHS A7 PO3B'sI3yBaHHA
npodeciitHuX 3aB/1aHb.

Y niocymky 3000ysaui ghaxosoi nepedsuiyoi oceimu nOSUHHI



3Hamu: CyTh 1 OCHOBHI (DYHKIII1 MApKETUHTY; BUAM MAPKETHHTY Ta iX XapaKTEPUCTHUKY; OCHOBHI
KOHLENIi Ta cTparerii MapKeTHUHTY, CyTh, HEOOXIJHICTh 1 3aBAAaHHS MAapKETUHIOBHUX JOCIHIKEHB,
TUIU PUHKIB Ta 0COOJIMBOCTI 3/1MCHEHHS MOKYIIKM Ha PUHKAaX PI3HUX THIMIB, K IPYMYIOTh TOBAapH 3a
cneuugikoro o3Hak; ocHoBHI ctaaii XKXIUT, iX xapakrepucTuKy; CKiIaJ0Bl TOBAPHOTO ACOPTUMEHTY, CYTh
1 3HAUYEHHS LIIHU TOBapy; OCHOBHI €Taly LIHOYTBOPEHHS; YNHHUKH, 110 BIUIMBAIOTh Ha (POpMYyBaHHS
LiHU, CyTh 1 (yHKLIl KaHAJIIB PO3MOALTY; KpUTepii BUOOpY KaHaiiB 30yTy; CyTh 1 OCHOBHI €J1€MEHTH
CUCTEMH MapKETHHIOBUX KOMYHIKaIlil

émimu. TIOSICHUTH CyThb OCHOBHUX KOHUEMIIH PO3BUTKY MAapKETHHIY; BUOpaTH CTparerito
MapKEeTHUHTY, 3/{IHCHIOBaTH MapKETHUHIOB1 TOCIIIKEHHSI PI3HUX BUJIB; PO3PI3HATH Ta XapaKTepu3yBaTu
METOIM MAapKeTHMHIOBUX JOCIIPKeHb, CErMEHTYBAaTH CIIOKMBAYiB 3a PI3HUMM KJIAacU(iKalitHUMuU
O3HaKaMH, BUKOPUCTOBYBATH PI3HI METOJMU JUIsl BCTAHOBJICHHS I[IHU, PO3PI3HATH Ta XapaKTepU3yBaTu
OCHOBHI KaHaly pO3MOALTY TOBapiB; 3IMCHIOBATH JOCHIJHHUIBKY pPOOOTY IiJi 4Yac BHUBYEHHS
JTUCIUTIIIHT; BOJIOAITH 1HHOBAI[IHHUMU METOJIMKAMH B OCBITHBOMY MPOIIECI.

4. Ilporpama HaBYAJIbHOI AUCHUILTIHU

3microBuii MmoayJib 1. Monesib MapKeTHHIOBOI AiSlJILHOCTI
Tema 1. IlonsaTTs i 3HaueHHs1 mapkeTuHry (PH 4)

[cTopruHi nepeayMOBUM BHHHKHEHHS MApKETHUHTY SIK CHOCO0y €(QEeKTHUBHOIO YINpaBIiHHS
nisuibHicTO. [IpuKIaau 3acToCcyBaHHS MapKETUHIOBUX MIIXO/IB 10 BeIEHHS Oi13HECY.

TeopeTnyHi OCHOBH MAapKETWHTY Ta TNPAKTHYHE 3aCTOCYBaHHsS iX MNpU (QYHKIIOHYBaHHI
MiJIPUEMCTB B YMOBaxX PHUHKOBUX BIJIHOCHH Ta 3a yMOB 3[1HCHEHHS IHHOBAIHOI MiSJIBHOCTI.
CyTHICTh MAapKETHHTY, €BOJIIOLS HOTO BU3HAYCHHS.

OyHkiii MapkeTHHry. OCHOBHI LTI Ta NPUHIMIM MAapKETHHTY $K MPOTPaMHO-ILIHOBOT
KOHIENI] YIpaBIiHHS IiIMPUEMHHUIBKOIO MisTIBHICTIO, IO OpPI€HTOBaHA Ha 3a/I0BOJICHHS IMOTPEO
CIOKMBaviB. MapKeTHHTOBI KOHIIETIii. Mo/ieh MapKETHHTOBOT AiSTBHOCTI.

Tema 2. Buau mapkerunry (PH 4)

Knacudikamis MapkeTHHTY 3a pi3HUMH O3HaKamMH. Buam MapKeTHHTY 3alie)kHO Bin cdepu i
MacmTaliB JisJIBHOCTI, BHUIY MPOAYKTY, 3aco0iB BUPOOHMIITBA, MOCIYL. Pi3HOBuUAM Ta 3aBoaHHS
MapKETUHTY HiANPHEMCTBA, 10 Ji€ B yMOBaX Pi3HOTO CITIBBIIHOMIECHHS MK TOMUTOM i IPOTIO3HIIIETO.
MapxketuHr y chepi HeKOMepLIHHOT TiSTbHOCTI.

Bu3HaueHHS Ta CYTHICTH IOHSTH, SIKi CTAHOBJISITH TCOPETHYHY OCHOBY MApKETHHTY: MOTpeda
(Buau motpedu), monuTt, 0OMiH (yMOBHU 3I1HCHEHHS), yroja (BUIU YIOAH), PUHOK (TIOKa3HUKH, 110 HOTO
XapaKTepPHU3yITh), CETMEHT PHHKY, KOMIUIEKC CKJIAJJOBUX MAapKETUHTY (TOBap, IliHa, PO3MOBCIO/KCHHS,
KOMYHiKaIlii).

Bu3HaueHHS KOMIUIEKCY 3aXOJiB MapKETUHTY, SKi BU3HAYAIOTh MO3HIIIOHYBAHHS TPOIYKTY Ha
PUHKY. AHaNI3 KOXKHOTO KOMIOHEHTa MapKETUHT-MIKCY.

InHOBamiitHN#i MapkeTunr. Lludposwuii mapkeTusr. HeifipomapkeTuHr. briiokueitn y MapKeTHHTY.



Tema 3. Mapkerunrosi nocaimkenns (PH 3, PH 14)
3HayeHHs 1HQopMalii A1 NPUIHHATTS MapKETUHTOBUX pIlIEHb. XapaKTepUCTHKAa BHUMOTHU JI0
iHpopmanii. Kiacudikamiss mapkerunroBoi iHdopmauii. IlepBuHHa Ta BTOpHHHA iH(OpMAIs,

repeBaru 1 HeJ10J1KH, 10 BU3HAYAI0Th JOLUIBHICTh 11 OTPUMaHHS Ta BUKOPUCTAHHS.

[TonaTTss MapkeTHHroBoi iH(opMariiiHoi cucteMu. MapKeTHHIOBI JOCIIKEHHSI SIK OCHOBHA
ckiazoBa (opMyBaHHS OaHKy JaHMX MAapKETHMHIOBOI 1H(OPMALIHHOI CUCTEMH NIANPUEMCTBA.
CyTHICTh MapPKETUHTOBUX JIOCI1PKEHb.

MeToau MapKeTHMHIOBHX AOCIIKEHb: IMITallls, CIOCTEPEKEHHS, ONMUTYBaHHS, €KCIIEPUMEHT.
[HCcTpyMeHTapiid, 1110 3aCTOCOBY€THCSI Mi]] Yac MPOBEACHHS MAPKETUHIOBUX JOCII/IKEHb.

3MICT eTariB MPOBEJCHHS MAPKETUHTOBUX JOCI1KEHb.

Texnomnorii Big Data B MapKeTHHTOBHX 10 CIIIKEHHSX

Tema 4. Mapkerunrose cepenosuie. Jlociaigkennsa koukypenris (PH 3, PH 4)

BusHaueHHsT BHYTpIIIHBOIO 1 30BHIIIHBOIO  cepeloBUINAa  mianpuemcTna. [loHATTS
MapKETHHIOBOT'O CEPEAOBHUILA.

MikpocepenoBuiie mianpueMctBa. Cuin, 1o (GOpMyIOTh MiKpocepenoBuile. Brius cui
MIKpOCEepeIOBHINA Ha AisTbHICTh KOMIaHI1.

MaxkpocepenoBuie mianpueMcTsa. dDaxkTopu MaKpOCEpPEJOBHINA, SIKi BIUIMBAIOTH HA
TISUTBHICTH KOMITAaHil.

[TonsaTTs KOHKypeHuii. Bunn xonkypenmii. @yHkuii koHKypeHii. [IoHATTS HETOOpOCOBICHOT
KOHKypeHIIii. CHJIM KOHKYPEHTHOI'O cepe/loBHIIa

Tema 5. locainkenns cnoxkuaviB. CermentyBannsi punky (PH 3, PH 4)

CyTHICTh Ta NMPUHIWIU CETMEHTAIlli MOKYIIiB CHOKUBYMX TOBAPIB: COLIATHHO-€KOHOMIUHHH,
reorpadiuyHuil, KyIbTypHO-AeMorpadiuyHuii, ncuxorpadigyHuii.

O3Haky cerMeHTamnii pUHKY MOKYIIIiB-TIAMPUEMCTB: TeorpadidyHmii, Tay3eBHid, 32 PO3MIpOM,
3a CHCTEMOIO Oprasizallii 3akymiBeib, 3a OOcsiraMM 3aMOBIeHb. Bubip HaWmpuBaOMUBIIINX AJIs
MiANPUEMCTBA CETMEHTIB PUHKY Ta CTPATErii OXOIUICHHS pUHKY.

[To3unitoBaHHs TOBapiB Ha pUHKY. BU3HaYeHHS MOHATTS Ta XapaKTEPUCTHKA OCHOBHHX €TaIliB
no3umiroBanHs. CTparerii Mo3uIiOBaHHS.

[Ipouec mnpuitHATTS pilleHHS OIOJO0 KYMiBII TOBapiB BHUPOOHUYOrO Ta HEBHUPOOHHUYOTO
MpU3HAYCHHS, BUOOPY MPOIYKTY JJIs 33JOBOJICHHS ICHYIOYO1 OTpeOn. ETanu npuifHATTS pillieHHS PO
npuAOaHHS MPOAYKTY.



3micTroBuii moayJs 2. Kommiieke Ta pyHKIioHATbHE 3a0e311e4eHH MAPKEeTHHTY
Tema 6. MapkeTHHI mOCJyr Ta HekomepuinHoi AisabHocTi (PH 14)

[TonsTTS MapKeTUHTy Hociayr. MapKeTHHT oprasizaiiil. MapkeTuHr okpeMux oci6. MapkeTuHr
Micib. MapkeTuHr ineil. MapKeTHUHI 3HaHb 1 OCBITHIX MOCIYT. MapKeTUHI TypUCTHUYHHMX IOCIYT.
MapxkeTuHr B cdepi NOoCIyr 3aKiaaiB XapuyBaHHS.

Tema 7. Mapkerunrosa TopapHa noJjiruka (PH 4, PH 14)
CyTHICTb, 1)1 T 3aBIaHHS TOBAPHOI NOMITUKU MiANPHEMCTBA.

[TonsTTs TOBapy 1 TOBapHOI OAMHHULI B Teopii MapkeTHHry. Buam kiacudikaiii npoayKriB
(ToBapiB, mociyr). Tpu piBHI ToBapy. XapaKTepUCTUKA CIIOKMBUMX TOBApiB, TOBApPiB BUPOOHUYOTO
MPU3HAYCHHSI, TOCITYT.

KOHI_IGHI_IiH JKUTTEBOTO HUKITY TOBApPYy. XapaKTepI/ICTI/IKa €TalIliB YKUTTEBOTO HUKITY.

OcHOBHI eTanu po3poOIeHHS HOBUX NPOAYKTIB. BrpoBajkeHHS HOBUX TOBapiB Ha PUHOK Ta
OCHOBHI IPUYMHU NOPA30K. 3HAYEHHS TPOOHOTO MapKETHHTY.

ToprosenbHa Mapka, i CKJIaJJOBl, BUMOTH J0 MapOYHUX TOBapiB. YNaKOBKa TOBapy: BH]IH,
¢yHkuii, npoOneMu, WTPUXOBE KOAYBAaHHS ToBapy. Buam cepBiCHOro 0OCIyroBYBaHHs, HOro
TIPUHITATIH.

[ToHATTS acCOPTUMEHTY Ta HOMEHKJaTypH mponykiii. [lapameTpu, siki BU3HaYar0Th aCOPTUMEHT
Ta HOMEHKJIaTypy

3D-apyk A CTBOPEHHS MPOTOTHITIB MPOAYKTIB. [ eHepaTuBHUI Au3aiiH ToBapiB: Al-miaxin 1o
CTBOpEHHS NpOayKTiB. Smart packaging (iHTepakTHBHa ynakoBka 3 QR-konaMu, 10NOBHEHOIO
PEaTbHICTIO).

Tema 8. Mapkerunrosa ninoa noJituka (PH 4, PH 14)

CyTHiCTh Ta 3aBHaHHS I[IHOBOI TOJITHKM B CHCTEMi MapKeTHHTy mimmpuemctsa. Llimi
LIHOYTBOPEHHS: MaKcHMi3alliss NpuOyTKy, 30UIBIICHHS YacTKU PHHKY, 3a0€3MEYeHHS BIKMBAaHHS
M APUEMCTBA.

Busnauanbhi (QaxTopH, 10 BIUIMBAIOTh HAa (OPMYBAHHS IIHOBOI MOJITUKU MiANPHEMCTBA
Oco0nMBOCTI BCTAHOBJICHHS IiH HA PUHKAX PI3HUX THUIIIB.

BusHaueHHST OCHOBHHMX €TaIliB BCTAHOBJICHHS I_[iHI/I.

Crpyxrypa ninu. LliHOBa cTparerii: cTparerii Ha aOCONIOTHO HOBUHM TOBAp, CTpATEril 3aJIeKHO
BiJl PiBHA IIiH, CTpaTerii Ha TOBApHHUM aCOPTHMEHT, CTpaTerii BCTAHOBJICHHsS I[IHU 3a reorpadiyHuM
npuHiunoM. Crparerii 3HHKOK 1 TUTbrOBUX I[iH.

MeToau 1IHOYTBOPEHHS: BUTPAaTHI METOJU, OPIEHTYIOUHMCh HA MOMHUT 1 OPIEHTYIOYUCH Ha
KOHKypeHIIit0. Bu3HaueHHs (hakTopiB YyTIIMBOCTI CIIOXKHMBAYIB JI0 IiH. Teopist elacTHYHOCTI MOMUTY 32
1iHO: BUAM 1 pakropu. [IcuxoaoriuyHi mpuiloMu BCTAaHOBIICHHS ITIHH.



Tema 9. MapkeTnnrosa nouaituka posnoainy (PH 4, PH 14)

3Ha4yeHHs, 1[I, 3aBJaHHSA Ta MiCLe MOJITHUKU PO3MOAULY B cucTeMi MapkeTUHTy. [ToHsTTS
CHUCTEMH pO3MOJUTy Ta ii CKIagoBi eneMeHTH. KaHamu po3NOBCIO/DKEHHS, PiBHI, XapaKTEpUCTHKA
KaHaJIiB PO3MOBCIOMKEHHS pi3HUX PiBHIB. DyHKIII] KaHAJIB PO3MOBCIOIKEHHSI.

Buay MapkeTHHIOBHX CHUCTEM pO3MNOALTY (TpaiuiiiHi, OaraTokaHajbHi, TOPHU30HTAJIbHI,
BEpPTHUKaJIbHI). PO3BUTOK BEPTHKAIbHUX MAapKETHMHIOBHX CHUCTEM PO3MOALTY, iX PI3HOBUAM (KEpOBaHi,
KOPIOpPATUBHI, OTOBIPHI).

MapkeTUHIOBl pIIIEHHS MO0 CTPYKTypU KaHally pO3MOAUTY Ta CXeMa iX MNpUIHATTA
(BM3HAYEHHST OCHOBHMX BapiaHTIB KaHally, BM3HAYEHHS YMCIIAa IOCEPEIHUKIB, BiAOIp YYaCHUKIB
KaHajlly, MOTHBYBaHHsSI TOCEpPEJIHMKIB Ta OIIHKAa iX JISUIbHOCTI). XapaKTepUCTHKa 1HTEHCHBHOIO,
CEJIEKTUBHOI'O Ta €KCKJIFO3UBHOTO PO3IOALTY.

Tunu nianprueMcTB ONTOBOI Ta PO3APIOHOT TOPTIBIIL.

D2C (Direct-to-Consumer) Mojiesi yepe3 oHinaiH-margopmu. [poHu Ta aBTOHOMHI poOOTH
quist noctaBku (Amazon Prime Air). RFID-texHosnorii y j0ricTrill Ta ynpaBiiHHI CKJIaJJOM.

Tema 10. MapkeTunroBa nojairuka komyHikauiii. Pexkiama (PH 4, PH 14)

3HavYeHHs, MicIle, 1I1J11, 3aBJaHHs CUCTEMHU KOMYHIKAIlilil y KOMIUIEKCT MapKkeTHHTY. DakTopH, 110
BH3HAYAIOTh CTPYKTYPY KOMYHIKAIITHUX 3aXO[iB: THII TOBApPY, €TaIl )KUTTEBOTO MUKy TOBAapY, PHHKY,
BUJ cTparterii 30yTy, CTyMiHb iH)OPMOBAHOCTI MOKYTIIIIB.

Pons pexmamu. Po3poOneHHS TporpamMu pekJIaMHOI MisUTbHOCTI. 3MicT, cxema, (opma Ta
CTPYKTypa peKJIaMHOIO 3BepHEHHs. Bubip HOCIIB pekiiaMHUX 00'SB Ta KpUTEpii OIiHKHA e(DeKTUBHOCTI
pexnamu. [TOHATTS «(pipMOBOTO CTHITION.

HITyyHuil IHTENEKT Y peKiIami.

Tema 11. EiemenTn MmapkeTunropux komyHikauiii (PH 3, PH 14)

3B'SI3KM 3 TPOMAJCHKICTIO Ta iX poib y 30UIBIICHHI JOBipM 10 TOBapiB, MOCIYr Ta
nignpueMcTBa. TpaauiiiiiHi Ta HOBI IHCTPYMEHTH 3aXOIB 3B'A3KiB 3 TPOMACHKICTIO (MiATPUMYBaHHS
KOHTAakTiB 13 3acobamMu MacoBOi iH(opMalii, TPOBEACHHS MpE3CHTAlIl, IOBUICHHUX 3aXOMIiB,
Oprasi3aiisi KOHCYJIbTYBaHHS CIIO’KMBAUiB 1 MOCEPETHUKIB, CIOHCOPCTBO TOIIO).

Hanpsimu 3n1iliCHEHHS CTHUMYJIOBaHHS 30yTy: CTHMYJIOBAHHS CIIOXKHBAYiB, CITIBPOOITHHKIB
MiIPUEMCTBA, TocepenHuKiB. OcOOIMBOCTI 3aCTOCOBYBaHHS 3aC001B CTUMYIIOBAHHS 30YTY.

[Ipoulec mepcoHambHOTO Tpomaxy. Tunu mpe3eHTarii. MOXIWBI YCKIAQIHCHHS ITiJ] Yac
NIEPCOHAIBHOTO MPOJIAXKY Ta CIOCOOU X YHUKHEHHSI.

[IpsiMuii MapKETHHT B JisSUTBHOCTI MiAnpueMcTBa. bararopiBHeBUI MapKEeTHHT.

Influencer marketing 13 Al-ananitukoro (miabip OrmorepiB Ha OCHOBI JaHUX). [HTepaKkTUBHI
pexmamui popmatu (AR, VR, reiimicdikaris). [onocosi momiuamkw (Siri, Alexa) y pexiami.



Tema 12. ®dynknionaabHe 3a0e3ne4eHHs1 MapKkeTHHroBoi AisabHocTi (PH 3, PH 4, PH 14)

CyTHICTh Ta OCHOBHI €Talll CTpPATeriyHoro miaHyBaHHs. OcoONMBOCTI IUIAaHY MapKETHHTY.
Bumn nnaniB Mapketunry. CrpareriyHi rocrnogapchki MiIpO3AlIH, O0COONMMBOCTI iX (OpMyBaHHS.
BceranoBnenHs Liieil MapKEeTUHTY.

MapkeTHHIOBI CTpaTerii MiANpPUEMCTBA 1100 TOBapy. MapKeTHHIOBI CTpaTerii 00 PUHKY.
Bunu crpareriif, crnpsMoBaHMX Ha 3MiHYy pUHKY uYd Horo vacTku. CTpareriuyHe Ta oIlepaThBHE

IJIaHYBAaHHA MAPKCTUHTY.

CyTHICTb 1 3aBJaHHs Oprasizaimii ciy)kOu MapKeTHHry Ha HianpuemMcTBl. OCHOBHI BUMOTH 0
1oOy10BH OpraHi3aliiHUX CTPYKTYp CITy>KO MapKETHHTY, IX BUIH, IEpeBaru 1 HEJOMIKH.

MapKeTUHIOBUI KOHTpPOJIb: 332 BHKOHAHHSM pIYHHMX IUIAHIB, 32 BIAMOBIJIHICTIO PE3yJIbTaTiB
JISUTBHOCTI MIATNPHEMCTBA 00paHiii MapKETUHIOBIN CTpaTerii.

5. CTpyKTypa HAaBYAJIBHOI NUCHHUILIIHH

Ha3Bu 3mMicTOBHX MOMYJIIB 1 TEM KinpkicTs roanu
Bceboro y TOMY YHCII1
hi§ /c c.p.

3micToBuit Moayab 1. Monens MapKETHHTOBOT A1SUTBHOCTI

1. IToHATTA 1 3HAUECHHS MAapKETHUHTY 8 2 2 4

2. Buau mapkeTuHry 6 6

3. MapKeTHHTOBI J10CITiHKEHHS 8 2 4 4

4. MapKkeTHUHTOBE CCpCI[OBI/I.IJ_Ie. JlocaimKeHHS 8 2 2 4
KOHKYPEHTIB

5. MocnimpkeHHs crioxuBadiB. CerMeHTYBaHHS pPUHKY 8 2 2 4

Paszom 3a smicmoeum mooynem 1 38 8 10 22




3microBuit Momyib 2. Kommuiekc Ta ¢pyHKITIOHATBHE 3a0€31eueHHsT MAapKETUHTY

6. MapKeTHHT MOCIIyT Ta HEKOMEPLIHHOI AisTBHOCTI 6 4
7. MapkeTHHIoBa TOBapHa MOJIITHKA 8 2 2 4
8. MapkeTuHroBa 11iHOBa IOJIITHKA 8 2 4 4
9. MapkeTHHIOBa MOJIITHKA PO3MOILTY 8 2 2 4
10. MapkeTuHTOBa TOJIITUKA KOMYHiKalliid. Pexiama 4 2 4 2
11. EnemeHTH MapKETHHIOBUX KOMYHIiKaIlil 10 4
12. ®yHKuioHanpHe 3a0e3MeueHHs] MAapKETUHTOBOT 8 2 2 4
JISITBHOCTI
Paszom 3a smicmosum mooynem 2 52 10 14 26
PazoM roguH 3a JUCITUTUTIHY 90 18 24 48
6. TeMu npakKTUYHUX 3aHATH
Ne Ha3sa Temu KinpkicTb
3/m TOJIUH
1 MapKeTHHIOB1 JOCIIIIKEHHS 2
2 MapxkeTuHrose cepenoBuine. JJocnikeHHs KOHKYPEHTIB 2
3 JocmimkenHs criokuBadiB. CerMeHTYBaHHS PUHKY 2
4 MapkeTuHroBa ToBapHa MoJiTHKA 2
5 MapkeTHHIroBa IiHOBa MOJIITHKA 2
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6 EnemenTn MapKeTHHTOBUX KOMYHIKAIIi 4
Paszom 14
7. TeMHn ceMiHAPCBKUX 3aHATH
Ne HazBa temu KinbkicTb
3/ TOIUH
1 [ToHATTS 1 3HaYEHHSI MAPKETUHTY 2
2 MapkeTrHroBa ToBapHa MoJIiTHKA 2
3 MapkeTHHroBa IiHOBA MOJIITHKA 2
4 MapkeTHHIoBa MoJiTHKA PO3MOALTY 2
5 @OyHKIlIOHaJIbHE 3a0€3MeUeHHS] MApKETUHTOBOI JISTIBHOCTI 2
Pazom 10
8. Camocriiina po6ora
Ne HasBa tremn Kinpkictb
3/1 TOIMH
1 [ToHATTS 1 3HAYEHHS! MAPKETUHTY 4
2 Buau mapkeTunry 6
3 MapKeTHHTOBI J0CIiIKSHHS 4
4 MapxkeTuHrose cepeoBuile. JJocmiakeHHs KOHKYPEHTIB 4
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5 JocmimkenHs criokuBadiB. CerMeHTYBaHHSI pUHKY 4
6 MapKeTHHT MOCIyT Ta HEKOMEPLIHHOT AISUTbHOCTI 4
7 MapkeTrHroBa ToBapHa MoJIiTHKA 4
8 MapxkeTHHroBsa 1iHOBa MOJIITHKA 4
9 MapkeTHHroBa MOJIiTHKA PO3MOALTY 4
10 MapkeTHHTOBa MOJIITHKA KOMYHIKAIIii 2
11 EnemeHTH MapKkeTHHIOBUX KOMYHIKaIlil 4
12 OyHKIIOHATBHE 320€3MeueHHS] MApKETUHTOBOI IsSTIbHOCTI 4
Paszom 48
9. IlepeJiik MUTAHBb 10 3AJIKY
1.  BwusHaurte icTOpPitO PO3BUTKY MAPKETHUHTY.
2. TlpoanamnizyiiTe OCHOBHI IOHATTSI MApPKETHHTY: HYXK/a, TOTpeda, MOIUT, TOBAp, PUHOK
3. Poskpwiite CyTHICTh MapKETHHTY.
4. TlpoaHnamizyiTe KOHIIETIIIT MAPKETHHTY.
5. JlaliTe TOPIBHAJIBHY XapaKTEPUCTUKY TPAJAMLINAHIN KOHIENIii MapKeTHHTY Ta

COLI1aJIbHO-€TUYHOTO MApKETUHTY.

6.

7.

CIICMCHTaM.

8.

9.

10.

I1.

OxapakrepusyiiTe MofieTb MAPKETUHTOBOI AISTBHOCTI.

Po3kpuiite CyTHICTHP KOMILJIEKCY MAapKETHHTY Ta HaJalWTe XapaKTePUCTUKY HOTO

Po3zkpuiiTe cyTHICTh MAPKETUHTOBOTO CEPEIOBHUIIIA.
BusHauTe eneMeHTH MiKpOCepeIoBHIIA.
BusHauTe enemMeHTH MakpocepeI0BHILA.

Po3kpuiite cyTHICTh iH(pOpPMAIIIT 1 BUMOTH 10 poOOTH 3 iH(OopMaIli€o.
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12. Po3kpuiiTe cyTHICTb 1 €Tall MAPKETUHTOBUX JOCI1IKEHb.

13. JlaiiTe XapaKTepUCTHKY METOJIaM MapKETUHTOBHX J10CIIKEHb.

14. Po3kpuiiTe CyTHICTP aHKETH SIK OCHOBHOTO IHCTPYMEHTY JOCHIJKEHHS METOJIOM
OIUTYBaHHS.

15. BusnauTe noHATTS 1 pakTOpH CErMeHTyBaHHS.

16. [Ipoananizyiite 3Ha4eHHS CErMEHTYBaHHs B POOOTI KOMITaHi1.

17. [Ipoanami3yiiTe 3HaUCHHS TOCIIIKSHHSI CTIOKUBAYIB.

18. JlaiiTe XapakTepUCTHKY (paKTOpaM AOCTIKECHHS CIIOKHUBaYiB.

19. BusHauTe CyTHICTP MapKETHMHIOBOI TOBApHOI MOJITUKH, il CTPYKTYpH H YMOBH
peautizauii.

20. Po3zkpuiiTe CyTHICTB 1 €Tanu KUTTEBOTO IIUKITY TOBapY.

21. OO0’exTHBHI, PUHKOBI aTpuOyTH TOBapy W aTpuOyTH, 110 BUKOPHCTOBYIOTH y Mpoleci
CTIO)KMBaHHS.

22. Po3kpuiite cyTHICTh TOBapHOi Mapku. [IoHATTS OpeHny.

23. Po3kpuiiTe cyTHICTb yHaKoBKH, ii (QyHKIIT Ta pI3HOBU/IIB.

24. Po3kpuiiTe CyTHICTb 1 BUJIU CEPBICY

25. Po3kpuiiTe MOHATTA TOBAPHOIO aCOPTUMEHTY Ta TOBAPHOI HOMEHKJIATYPH.

26. OOrpyHTYyiiTe 3HaU€HHsI LIHOBOI MOJITUKN B MAPKETUHTOBIH iSIbHOCTI KOMITAHI1.

217. Po3kpuiiTe knacudikarito miHm.

28. JlaiiTe XapaKTepUCTHKY eTaraM BCTAHOBJIEHHS LIIHU.

29. [Ipoananizyiite cTparerii iIHOYTBOPEHHS.

30. Bu3Haute ncuxonoriyHi NpuifoMU BCTAHOBIICHHS LIIHU.

31. Bu3HauTe CyTHICTP MapKETWHTOBOI HOJMITUKH PO3IIOJILITY.

32. [IpoanamizyiiTe eTamnu MOMITUKH PO3MOALITY.

33. OxapakTepu3yiTe BUIHA KaHAJIB PO3IIOLIY.

34. Po3kpuiiTe cyTHICTh MAPKETHHIOBOI MOJTITUKY KOMYHIKAIliH.

35. BusHaure eneMeHTH MapKETHHIOBUX KOMYHIKAIIiH.

36. OOrpyHTYiiTe 3HaUEHHS PeKJIaMu B JIISJIbHOCTI KOMIIAHi1.

37. Po3kpuiiTe CyTHICTh CTUMYITIOBAHHS 30YTY.

38. [Ipoananizyiite eTanu ynpaBiiHHS MapKETUHTOBOO AisUTbHICTIO.
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39. Po3kpuiiTe cyTHICTb 1 €Tany CTPATET1YHOIO IUIaHyBaHHS.

40. Po3kpuiiTe 3HaYEHHS! KOHTPOJIO B MAPKETUHTOBIH JiSIbHOCTI KOMITAHI1.

10. MeToau HABYAHHSA

1. MeToau opranizaiii Ta 3M1iCHEHHS! HAaBUYAJIbHO-TTI3HABAJIBHOI AISUTHHOCTI: CJIIOBECHI (JICKIIis,
Oecia, MOsICHEHHsI, PO3MOBI/b, I1AJT0T), HA0UHI (LTFOCTpallis, AEMOHCTpAllis), IPaKTU4HI (MUCbMOBI Ta
YCHI BIpaBH, J1a0OpaTOPHI TOCIIIU, HABYAJIbHI IPAKTUKYMH).

2. Metonu CTUMYIIOBaHHS 1 MOTHBAllli HABYaJIbHO-IMI3HABAIBHOI [iSJIBHOCTI: HaBYaJbHA
JIUCKYCIs, CTBOPEHHS CUTYyallli y TIpolieci BUKIJIAJaHHs1, OTIOpa Ha )KUTTEBUH JOCBiJ 37100yBavya OCBITH.

3. MeTonu KOHTPOJIIO 1 CAMOKOHTPOJIIO Y HaBUYaHHI: YCHUM, TMCbMOBHI, TECTOBUIL, rpadiuHui,
MIpOrpaMoBaHuil, CAMOKOHTPOJIb, CAMOOIIIHKA.

4. InHOBalifiHI METOOM HaBYaHHA: BIJEO-JIEKIii, TOCTHOBI JIEKLIi, MPOEKTHO-OPIEHTOBHE
HaBYaHHS, TeMidiKallisi, METOIU TIEPEBEPHYTOTO KJIACy TOIIO

11. 3aco0u giarHOCTHKHU pPe3y/1bTaTiB HABYAHHA
IHorounwuii:

- YCHHH KOHTpOINIb ((poHTaNbHE, TPYIOBE, iHAWBIAyalbHE, KOMOIHOBaHE, PENPOIYKTHUBHE,
PEKOHCTPYKTUBHE, TBOpUE);

- TUCBMOBHM KOHTPOJIb (KOHTPOJIbHA pO0OTa, AUKTAHT);

- TECTOBUU KOHTPOJb (TECTH BiIKPUTOi GOPMU, TECTH 3aKpUTOi (HOpPMHU, TECT-aTbTEPHATHBA,
TECT-BIJIMOBIAHICTB);

- CaMOKOHTPOJIb.
IMincyMKoBHiA KOHTPOJIb: 3aTiK.

3apa  peanizanmii  nmpuHnuny audepenuianii Ta iHAUBiAyadizamii HaBYAHHA KOHTPOJb
NMPOBOAUTHLCS 3 BUKOPUCTAHHAM Pi3HOPiBHEBUX 3aBIAHb.

12. Kpurepii onliHloBaHHS 3HaHb 3100yBayiB 0CBITH

HaBuanbHi focsrHeHHs 3100yBadiB (axoBoi nepeasuinoi ocsitH Il poky HaBuaHHS Ha OCHOBI
0a30BO1 CEpeIHbOI OCBITH OIIHIOIOTHCS 32 4-0aIbHOIO IIKAJIOH0.

Cucrtema OIIHIOBaHHS PI3HOPIBHEBMX 3aBJaHb JJs 3/00yBauyiB OCBITH (TECTH, KOHTPOJIbHA
po0oTa, CaMOKOHTPOJIb)

nepunii piBeHb — cepenHiil (3 Oanm). 3100yBay OCBITH BIATBOPIOE OCHOBHHUI HaBUaJIbHUN
Marepiai, 3JaTHUIl BUKOHYBATH 3aBIaHHS 32 3pa3KOM, BOJIOJIE €JIeMEHTapHUMH BMiHHSMH HAaBYAIbHOT
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IISTIBHOCTI,

- IpyTHii piBeHb — JocTaTHii (4 6anu). 3700yBau OCBITH 3HAE ICTOTHI O3HAKU MOHSITh, SBHILI,
3B'SI3KM MK HUMH, BMI€ TOSCHUTU OCHOBHI 3aKOHOMIPHOCTI, @ TaKOXX CAaMOCTIHHO 3aCTOCOBY€E 3HAHHS
B CTaHJApPTHUX CHUTYyallisX, BOJOJAI€E PO3YyMOBUMH oOIepauisMu (aHali3oM, aOCTparyBaHHSAM,
y3arajibHeHHsIM). Bianosine 3100yBaya OCBITHM IpaBHJIbHA, JIOT1YHA, OOIPyHTOBaHa, Xoda iii Opakye
BJIACHUX CYJIKCHb;

- TpeTiil piBeHb — BUCOKMM (5 OaiiB). 3HaHHS 3700yBaya OCBITU € INIMOOKUMHU, MILIHUMHU,
CHUCTEMHHMMHM; 37100yBay OCBITH BMIi€ 3aCTOCOBYBAaTH iX JUIsl BMKOHAaHHS TBOPYHMX 3aBJaHb, HOro
HaByaJbHa AISUTHHICTH MO3HAY€HA BMIHHSAM CaMOCTIWHO OIIHIOBATH PI3HOMAHITHI CHTYyaIlii, SBUIIA 1
(bakTH, BUABJISATH I B1ICTOIOBATH OCOOKMCTY MO3UIIIIO.

[lin gac mpoBeJeHHs 3ajiKy HaBuajbHI JOCSTHEHHS 3M00yBaviB (haxoBOi MEpeABUINOI OCBITH
OLIIHIOIOTHCS

«BIAMIHHO» - SIKIIO 37100yBay (haxoBOi MEepeABUINOI OCBITH Mae TIHMOOKI 1 CUCTEMHI 3HaHHS 3
OCHOB MAapKEeTHHIY, BMI€ aHalli3yBaTH Ta y3arajJbHIOBATH TEOPETUUYHUN Marepiall, CIIBBIIHOCUTH
3arajbHI 3HAHHS 3 KOHKPETHUMH MapKETHMHTOBUMHU CHUTYallisIMH;, OBOJIOAIB HAaBUYKAMHU KPUTHYHO
OI[IHIOBATH CHUTYaIlil0; 0013HAHUN 3 OCHOBHOIO Ta JIOJIATKOBOIO JIITEPATYpPOI0 3 MAPKETUHTY; MaTepiai
BUKJIAJA€ JOT1YHO, MOCTIA0BHO, IEPEKOHIHBO.

«obpe» - skmo 3m00yBad GaxoBOi MEPEIBUINOI OCBITH BUSBHB JIOCTAaTHHO TIOBHI 3HAHHS 3
muctumiind - «OCHOBH MapKeTHUHTY»; Ja€ TpPaBUIbHI, XO4a 1 HE 3aBKIU IMOBHI MapKETHHTOBI
BH3HAYCHHS Ta BIIMOBiJII Ha NMUTAHHS; OBOJIOMIB HABUYKAMHU CITIBBIJHOCHTH TEOPCTHYHI 3HAHHS 3
KOHKPETHUMH MapKETHHTOBUMH CHUTYAI[ISIMH; JOMyCKAa€ HE3HAYHI HETOYHOCTI B PO3KPUTTI OKPEMHX
TEOPETUIHUX TTOJIOKEHb.

«3aJIOBUTLHO» — SIKIIO 37100yBa4 (haxoBOi MEPEABHINOI OCBITH 3aCBOIB MPOTPaMHUI Marepiai
TUCIUIUTIHA B TependadeHoMy 00cCs31 3 JCIKUMH HETOYHOCTSMH; 3HAYHY YACTHHY HaBYIBHOTO
MaTepiajy BiITBOPIOE HA PEIIPOAYKTUBHOMY PiBHi; BIATBOPEHHS MaTepiany HEMoOCiJOBHE, HETOUHE.

«HE3aJ0BUTFHO» — 3700yBa4 (paxoBoi mepeABHUII0I OCBITH BUSBUB CJIA0KI 3HAHHS TEOPETUIHOTO
IIporpamMHoro marepiaiy 3 «OCHOB MapKETHHIY»; HE 3MIT 1aTU BU3HAUEHHsI OCHOBHUX MapKETUHIOBUX
MOHATH; BIATBOPEHHS MaTepialy HEMOCIiJOBHE, HEJOTiuHe, (hparMeHTapHe.

13. MeToauune 3a0e3me4eHHA

1. Koncmekr mnekuiii 3 gucuumiind «OCHOBU MapKeTHHTY» Uil 37400yBadiB  (haxoBoi
MEepeABHUIOI OCBITH OCBITHBhO-TIpo(eciiinoi mporpamu Exonomika / Vim.: Tersna
[Tpumauenko. - Yepniris: BCII «®KET HY «YepHiriBchbka moJliTeXHIKa»

2. MetonnyHi BKa3iBKH 10 MPAKTUYHUX 3aHATH 3 AUCHUILTIHM «OCHOBM MapKETHHTY» IS
3n100yBaviB (paxoBoi MmepeABHINOI OCBITU OCBITHBO-MpOdeciitHoi mporpamu ExoHomika /
Vxi.: TersiHa [Ipumauenko — Yepniris: BCIT « ®KET HY «YepHiriBchka mosmiTexHikay

3. MeToau4Hi BKa3iBKM J0 CaMOCTiiHOI poOoTH 3 mucuuruiiid «OCHOBH MapKETHHTY» IS

3100yBaviB (paxoBOi MepenBUINOI OCBITH OCBITHBO-TIpodeciitHoi mporpamu ExoHomika /
Vki.: TersHa [Tpumauenko — YepHiris: BCIT « ®DKET HY «YepHiriBcbka MoiiTeXHIKa
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4. Tlaket 3aBIaHb JUJIsl TIOTOYHOTO OLIIHIOBAHHS Pe3yJIbTaTiB HaBYaHHS 3 AMCUUILIIHY “OCHOBU
MapKeTUHry” Ui 3700yBadiB  (axoBOi MEpeaBUINOI OCBITH OCBITHbO-TpOdeciiHol
nporpamMu  Exonomika / VYkn.: Tersna Ilpumauenko — Yepwnirie: BCII «®KET HY
«YepHiriBchbka MOMITEXHIKa»
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	Передумови вивчення дисципліни «Основи маркетингу». 
	До початку вивчення дисципліни здобувачі освіти повинні мати загальні знання з «Планування та організація діяльності підприємства». 
	Завдання навчальної дисципліни: формування освітньо-пізнавальних та дослідницьких здібностей здобувачів освіти, розвиток креативних і інноваційних навичок через вивчення основних принципів і напрямків маркетингу, а також методологічних основ і системного підходу до маркетингової діяльності підприємства; вивчення впливу макро- та мікросередовища на маркетингові стратегії, сегментування ринку та вибір цільових аудиторій, а також розробка комплексних маркетингових заходів у товарній, ціновій та комунікаційній політиках з урахуванням інноваційної
	На основі вивчення дисципліни «Основи маркетингу» у здобувачів фахової передвищої освіти формуються наступні компетентності: 
	СК 1. Здатність ідентифікувати інформацію та усвідомлювати проблеми предметної області, базові засади функціонування сучасної економіки; 
	СК 6. Здатність вирішувати професійні завдання з організації діяльності окремих підрозділів суб’єктів господарювання. 
	  
	3. Очікувані результати навчання 
	Під час вивчення  дисципліни здобувачі фахової передвищої освіти  мають досягти або вдосконалити наступні програмні результати навчання, передбачені освітньо-професійною програмою: 
	РН 3. Здійснювати пошук, збирання, оброблення та аналізування інформації у професійній діяльності; 
	РН 4. Застосовувати всебічні спеціалізовані емпіричні та теоретичні знання для розв’язання практичних ситуацій; 
	РН 14. Знаходити оптимальні, обґрунтовані, творчі рішення для розв'язування професійних завдань. 
	У підсумку здобувачі фахової передвищої освіти повинні 
	знати: суть і основні функції маркетингу; види маркетингу та їх характеристику; основні концепції та стратегії маркетингу, суть, необхідність і завдання  маркетингових досліджень, типи ринків та особливості здійснення покупки на ринках різних типів, як групують товари за специфікою ознак; основні стадії ЖЦТ, їх характеристику; складові товарного асортименту, суть і значення ціни товару; основні етапи ціноутворення; чинники, що впливають на формування ціни, суть і функції каналів розподілу; критерії вибору каналів збуту; суть і основні елементи системи 
	вміти: пояснити суть основних концепцій розвитку маркетингу; вибрати стратегію маркетингу, здійснювати маркетингові дослідження  різних видів; розрізняти та характеризувати методи маркетингових досліджень, сегментувати споживачів за різними класифікаційними ознаками, використовувати різні методи для встановлення ціни, розрізняти та характеризувати основні канали розподілу товарів; здійснювати дослідницьку роботу під час вивчення дисципліни; володіти інноваційними методиками в освітньому процесі. 
	  
	4. Програма навчальної дисципліни 
	  
	Змістовий модуль 1. Модель маркетингової діяльності 
	Тема 1. Поняття і значення маркетингу (РН 4) 
	Історичні передумови виникнення маркетингу як способу ефективного управління діяльністю. Приклади застосування маркетингових підходів до ведення бізнесу. 
	Теоретичні основи маркетингу та практичне застосування їх при функціонуванні підприємств в умовах ринкових відносин та за умов здійснення інноваційної діяльності. Сутність маркетингу, еволюція його визначення. 
	Функції маркетингу. Основні цілі та принципи маркетингу як програмно-цільової концепції управління підприємницькою діяльністю, що орієнтована на задоволення потреб споживачів. Маркетингові концепції. Модель маркетингової діяльності. 
	  
	Тема 2. Види маркетингу (РН 4) 
	Класифікація маркетингу за різними ознаками. Види маркетингу залежно від сфери і масштабів діяльності, виду продукту, засобів виробництва, послуг. Різновиди та завдання маркетингу підприємства, що діє в умовах різного співвідношення між попитом і пропозицією. Маркетинг у сфері некомерційної діяльності. 
	Визначення та сутність понять, які становлять теоретичну основу маркетингу: потреба (види потреби), попит, обмін (умови здійснення), угода (види угоди), ринок (показники, що його характеризують), сегмент ринку, комплекс складових маркетингу (товар, ціна, розповсюдження, комунікації). 
	Визначення комплексу заходів маркетингу, які визначають позиціонування продукту на ринку. Аналіз кожного компонента маркетинг-міксу. 
	Інноваційний маркетинг. Цифровий маркетинг. Нейромаркетинг. Блокчейн у маркетингу. 
	  
	Тема 3. Маркетингові дослідження (РН 3, РН 14) 
	Значення інформації для прийняття маркетингових рішень. Характеристика  вимоги до інформації. Класифікація маркетингової інформації. Первинна та вторинна інформація, переваги і недоліки, що визначають доцільність її отримання та використання. 
	Поняття маркетингової інформаційної системи. Маркетингові дослідження як основна складова формування банку даних маркетингової інформаційної системи підприємства. Сутність маркетингових досліджень. 
	Методи маркетингових досліджень: імітація, спостереження, опитування, експеримент. Інструментарій, що застосовується під час проведення маркетингових досліджень. 
	Зміст етапів проведення маркетингових досліджень. 
	Технології Big Data в маркетингових дослідженнях 
	  
	Тема 4. Маркетингове середовище. Дослідження конкурентів (РН 3, РН 4) 
	Визначення внутрішнього і зовнішнього середовища підприємства. Поняття маркетингового середовища. 
	Мікросередовище підприємства. Сили, що формують мікросередовище. Вплив сил мікросередовища на діяльність компанії. 
	Макросередовище підприємства. Фактори  макросередовища, які впливають на діяльність компанії. 
	Поняття конкуренції. Види конкуренції. Функції конкуренції. Поняття недобросовісної конкуренції. Сили конкурентного середовища 
	  
	Тема 5. Дослідження споживачів. Сегментування ринку (РН 3, РН 4) 
	Сутність та принципи сегментації покупців споживчих товарів: соціально-економічний, географічний, культурно-демографічний, психографічний. 
	Ознаки сегментації ринку покупців-підприємств: географічний, галузевий, за розміром, за системою організації закупівель, за обсягами замовлень. Вибір найпривабливіших для підприємства сегментів ринку та стратегії охоплення ринку. 
	Позиціювання товарів на ринку. Визначення поняття та характеристика основних етапів позиціювання. Стратегії позиціювання. 
	Процес прийняття рішення щодо купівлі товарів виробничого та невиробничого призначення, вибору продукту для задоволення існуючої потреби. Етапи прийняття рішення про придбання продукту. 
	  
	Змістовий модуль 2. Комплекс та функціональне забезпечення маркетингу 
	Тема 6. Маркетинг послуг та некомерційної діяльності (РН 14) 
	Поняття маркетингу послуг. Маркетинг організацій. Маркетинг окремих осіб. Маркетинг місць. Маркетинг ідей. Маркетинг знань і освітніх послуг. Маркетинг туристичних послуг. Маркетинг в сфері послуг закладів харчування. 
	  
	Тема 7. Маркетингова товарна політика (РН 4, РН 14) 
	Сутність, цілі та завдання товарної політики підприємства. 
	Поняття товару і товарної одиниці в теорії маркетингу. Види класифікації продуктів (товарів, послуг). Три рівні товару. Характеристика споживчих товарів, товарів виробничого призначення, послуг. 
	Концепція життєвого циклу товару. Характеристика етапів життєвого циклу. 
	Основні етапи розроблення нових продуктів. Впровадження нових товарів на ринок та основні причини поразок. Значення пробного маркетингу. 
	Торговельна марка, її складові, вимоги до марочних товарів. Упаковка товару: види, функції, проблеми, штрихове кодування товару. Види сервісного обслуговування, його принципи. 
	Поняття асортименту та номенклатури продукції. Параметри, які визначають асортимент та номенклатуру 
	3D-друк для створення прототипів продуктів. Генеративний дизайн товарів: AI-підхід до створення продуктів. Smart packaging (інтерактивна упаковка з QR-кодами, доповненою реальністю). 
	  
	Тема 8. Маркетингова цінова політика (РН 4, РН 14) 
	Сутність та завдання цінової політики в системі маркетингу підприємства. Цілі ціноутворення: максимізація прибутку, збільшення частки ринку, забезпечення виживання підприємства. 
	Визначальні фактори, що впливають на формування цінової політики підприємства Особливості встановлення цін на ринках різних типів. 
	Визначення основних етапів встановлення ціни. 
	Структура ціни. Цінова стратегії: стратегії на абсолютно новий товар, стратегії залежно від рівня цін, стратегії на товарний асортимент, стратегії встановлення ціни за географічним принципом. Стратегії знижок і пільгових цін. 
	Методи ціноутворення: витратні методи, орієнтуючись на попит і орієнтуючись на конкуренцію. Визначення факторів чутливості споживачів до цін. Теорія еластичності попиту за ціною: види і фактори. Психологічні прийоми встановлення ціни. 
	  
	Тема 9. Маркетингова політика розподілу (РН 4, РН 14) 
	Значення, цілі, завдання та місце політики розподілу в системі маркетингу. Поняття системи розподілу та її складові елементи. Канали розповсюдження, рівні, характеристика каналів розповсюдження різних рівнів. Функції каналів розповсюдження. 
	Види маркетингових систем розподілу (традиційні, багатоканальні, горизонтальні, вертикальні). Розвиток вертикальних маркетингових систем розподілу, їх різновиди (керовані, корпоративні, договірні). 
	Маркетингові рішення щодо структури каналу розподілу та схема їх прийняття (визначення основних варіантів каналу, визначення числа посередників, відбір учасників каналу, мотивування посередників та оцінка їх діяльності). Характеристика інтенсивного, селективного та ексклюзивного розподілу. 
	Типи підприємств оптової та роздрібної торгівлі. 
	D2C (Direct-to-Consumer) моделі через онлайн-платформи. Дрони та автономні роботи для доставки (Amazon Prime Air). RFID-технології у логістиці та управлінні складом. 
	  
	Тема 10. Маркетингова політика комунікацій. Реклама (РН 4, РН 14) 
	Значення, місце, цілі, завдання системи комунікацій у комплексі маркетингу. Фактори, що визначають структуру комунікаційних заходів: тип товару, етап життєвого циклу товару, ринку, вид стратегії збуту, ступінь інформованості покупців. 
	Роль реклами. Розроблення програми рекламної діяльності. Зміст, схема, форма та структура рекламного звернення. Вибір носіїв рекламних об'яв та критерії оцінки ефективності реклами. Поняття «фірмового стилю». 
	Штучний інтелект у рекламі. 
	  
	Тема 11. Елементи маркетингових комунікацій (РН 3, РН 14) 
	Зв'язки з громадськістю та їх роль у збільшенні довіри до товарів, послуг та підприємства. Традиційні та нові інструменти заходів зв'язків з громадськістю (підтримування контактів із засобами масової інформації, проведення презентацій, ювілейних заходів, організація консультування споживачів і посередників, спонсорство тощо). 
	Напрями здійснення стимулювання збуту: стимулювання споживачів, співробітників підприємства, посередників. Особливості застосовування засобів стимулювання збуту. 
	Процес персонального продажу. Типи презентації. Можливі ускладнення під час персонального продажу та способи їх уникнення. 
	Прямий маркетинг в діяльності підприємства. Багаторівневий маркетинг. 
	Influencer marketing із AI-аналітикою (підбір блогерів на основі даних). Інтерактивні рекламні формати (AR, VR, гейміфікація). Голосові помічники (Siri, Alexa) у рекламі. 
	  
	Тема 12. Функціональне забезпечення маркетингової діяльності (РН 3, РН 4, РН 14) 
	Сутність та основні етапи стратегічного планування. Особливості плану маркетингу. Види планів маркетингу. Стратегічні господарські підрозділи, особливості їх формування. Встановлення цілей маркетингу. 
	Маркетингові стратегії підприємства щодо товару. Маркетингові стратегії щодо ринку. Види стратегій, спрямованих на зміну ринку чи його частки. Стратегічне та оперативне планування маркетингу. 
	Сутність і завдання організації служби маркетингу на підприємстві. Основні вимоги до побудови організаційних структур служб маркетингу, їх види, переваги і недоліки. 
	Маркетинговий контроль: за виконанням річних планів, за відповідністю результатів діяльності підприємства обраній маркетинговій стратегії. 
	  
	5. Структура навчальної дисципліни 
	Назви змістових модулів і тем 
	Кількість годин 
	Всього 
	у тому числі 
	л 
	п/с 
	с.р. 
	Змістовий модуль 1. Модель маркетингової діяльності 
	1. Поняття і значення маркетингу 
	8 
	2 
	2 
	4 
	2. Види маркетингу 
	6 
	  
	  
	6 
	3. Маркетингові дослідження 
	8 
	2 
	4 
	4 
	4. Маркетингове середовище. Дослідження конкурентів 
	8 
	2 
	2 
	4 
	5. Дослідження споживачів. Сегментування ринку 
	8 
	2 
	2 
	4 
	Разом за змістовим модулем 1 
	38 
	8 
	10 
	22 
	Змістовий модуль 2. Комплекс та функціональне забезпечення маркетингу 
	6. Маркетинг послуг та некомерційної діяльності 
	6 
	  
	  
	4 
	7. Маркетингова товарна політика 
	8 
	2 
	2 
	4 
	8. Маркетингова цінова політика 
	8 
	2 
	4 
	4 
	9. Маркетингова політика розподілу 
	8 
	2 
	2 
	4 
	10. Маркетингова політика комунікацій. Реклама 
	4 
	2 
	4 
	2 
	11. Елементи маркетингових комунікацій 
	10 
	  
	  
	4 
	12. Функціональне забезпечення маркетингової діяльності 
	8 
	2 
	2 
	4 
	Разом за змістовим модулем 2 
	52 
	10 
	14 
	26 
	Разом годин за дисципліну 
	90 
	18 
	24 
	48 
	  
	6. Теми практичних занять 
	№ 
	з/п 
	 Назва теми 
	Кількість 
	годин 
	1 
	Маркетингові дослідження 
	2 
	2 
	Маркетингове середовище. Дослідження конкурентів 
	2 
	3 
	Дослідження споживачів. Сегментування ринку 
	2 
	4 
	Маркетингова товарна політика 
	2 
	5 
	Маркетингова цінова політика 
	2 
	6 
	Елементи маркетингових комунікацій 
	4 
	  
	Разом 
	14 
	  
	7. Теми семінарських занять 
	№ 
	з/п 
	 Назва теми 
	Кількість 
	годин 
	1 
	Поняття і значення маркетингу 
	2 
	2 
	Маркетингова товарна політика 
	2 
	3 
	Маркетингова цінова політика 
	2 
	4 
	Маркетингова політика розподілу 
	2 
	5 
	Функціональне забезпечення маркетингової діяльності 
	2 
	  
	Разом 
	10 
	  
	8. Самостійна робота 
	№ 
	з/п 
	Назва теми 
	Кількість 
	годин 
	1 
	Поняття і значення маркетингу 
	4 
	2 
	Види маркетингу 
	6 
	3 
	Маркетингові дослідження 
	4 
	4 
	Маркетингове середовище. Дослідження конкурентів 
	4 
	5 
	Дослідження споживачів. Сегментування ринку 
	4 
	6 
	Маркетинг послуг та некомерційної діяльності 
	4 
	7 
	Маркетингова товарна політика 
	4 
	8 
	Маркетингова цінова політика 
	4 
	9 
	Маркетингова політика розподілу 
	4 
	10 
	Маркетингова політика комунікацій 
	2 
	11 
	Елементи маркетингових комунікацій 
	4 
	12 
	Функціональне забезпечення маркетингової діяльності 
	4 
	  
	Разом 
	48 
	  
	9. Перелік питань до заліку 
	1.         Визначте історію розвитку маркетингу. 
	2.         Проаналізуйте основні поняття маркетингу: нужда, потреба, попит, товар, ринок 
	3.         Розкрийте сутність маркетингу. 
	4.         Проаналізуйте концепції маркетингу. 
	5.         Дайте порівняльну характеристику традиційній концепції маркетингу та соціально-етичного маркетингу. 
	6.         Охарактеризуйте модель маркетингової діяльності. 
	7.         Розкрийте сутність комплексу маркетингу та надайте характеристику його елементам. 
	8.         Розкрийте сутність маркетингового середовища. 
	9.         Визначте елементи мікросередовища. 
	10. ​Визначте елементи макросередовища. 
	11. ​Розкрийте сутність інформації і вимоги до роботи з інформацією. 
	12. ​Розкрийте сутність і етапи маркетингових досліджень. 
	13. ​Дайте характеристику методам маркетингових досліджень. 
	14. ​Розкрийте сутність анкети як основного інструменту дослідження методом опитування. 
	15. ​Визначте поняття і фактори сегментування. 
	16. ​Проаналізуйте значення сегментування в роботі компанії. 
	17. ​Проаналізуйте значення дослідження споживачів. 
	18. ​Дайте характеристику факторам дослідження споживачів. 
	19. ​Визначте сутність маркетингової товарної політики, її структури й умови реалізації. 
	20. ​Розкрийте сутність і етапи життєвого циклу товару. 
	21. ​Об’єктивні, ринкові атрибути товару й атрибути, що використовують у процесі споживання. 
	22. ​Розкрийте сутність товарної марки. Поняття бренду. 
	23. ​Розкрийте сутність упаковки, її функції та різновидів. 
	24. ​Розкрийте сутність і види сервісу 
	25. ​Розкрийте поняття товарного асортименту та товарної номенклатури. 
	26. ​Обґрунтуйте значення цінової політики в маркетинговій діяльності компанії. 
	27. ​Розкрийте класифікацію ціни. 
	28. ​Дайте характеристику етапам встановлення ціни. 
	29. ​Проаналізуйте стратегії ціноутворення. 
	30. ​Визначте психологічні прийоми встановлення ціни. 
	31. ​Визначте сутність  маркетингової політики розподілу. 
	32. ​Проаналізуйте етапи політики розподілу. 
	33. ​Охарактеризуйте види каналів розподілу. 
	34. ​Розкрийте сутність маркетингової політики комунікацій. 
	35. ​Визначте елементи маркетингових комунікацій. 
	36. ​Обґрунтуйте значення реклами в діяльності компанії. 
	37. ​Розкрийте сутність стимулювання збуту. 
	38. ​Проаналізуйте етапи управління маркетинговою діяльністю. 
	39. ​Розкрийте сутність і етапи стратегічного планування. 
	40. ​Розкрийте значення контролю в маркетинговій діяльності компанії. 
	  
	10. Методи навчання 
	1. Методи організації та здійснення навчально-пізнавальної діяльності: словесні (лекція, бесіда, пояснення, розповідь, діалог), наочні (ілюстрація, демонстрація), практичні (письмові та усні вправи, лабораторні досліди, навчальні практикуми). 
	2. Методи стимулювання і мотивації навчально-пізнавальної діяльності: навчальна дискусія, створення ситуації у процесі викладання, опора на життєвий досвід здобувача освіти. 
	3. Методи контролю і самоконтролю у навчанні: усний, письмовий, тестовий, графічний, програмований, самоконтроль, самооцінка. 
	4. Інноваційні методи навчання: відео-лекції, гостьові лекції, проектно-орієнтовне навчання, гейміфікація, методи перевернутого класу тощо 
	  
	11. Засоби діагностики результатів навчання 
	Поточний: 
	-       усний контроль (фронтальне, групове, індивідуальне, комбіноване, репродуктивне, реконструктивне, творче); 
	-       письмовий контроль (контрольна робота, диктант); 
	-       тестовий контроль (тести відкритої форми, тести закритої форми, тест-альтернатива, тест-відповідність); 
	-       самоконтроль. 
	Підсумковий контроль: залік. 
	  
	12. Критерії оцінювання знань здобувачів освіти 
	Навчальні досягнення здобувачів фахової передвищої освіти ІІІ року навчання на основі базової середньої освіти оцінюються за 4-бальною шкалою. 
	Система оцінювання різнорівневих завдань для здобувачів освіти (тести, контрольна робота, самоконтроль) 
	перший рівень – середній (3 бали). Здобувач освіти відтворює основний навчальний матеріал, здатний виконувати завдання за зразком, володіє елементарними вміннями навчальної діяльності; 
	-            другий рівень — достатній (4 бали). Здобувач освіти знає істотні ознаки понять, явищ, зв'язки між ними, вміє пояснити основні закономірності, а також самостійно застосовує знання в стандартних ситуаціях, володіє розумовими операціями (аналізом, абстрагуванням, узагальненням). Відповідь здобувача освіти правильна, логічна, обґрунтована, хоча їй бракує власних суджень; 
	-            третій рівень – високий (5 балів). Знання здобувача освіти є глибокими, міцними, системними; здобувач освіти вміє застосовувати їх для виконання творчих завдань, його навчальна діяльність позначена вмінням самостійно оцінювати різноманітні ситуації, явища і факти, виявляти й відстоювати особисту позицію. 
	  
	Під час проведення заліку навчальні досягнення здобувачів фахової передвищої освіти оцінюються: 
	«відмінно» - якщо здобувач фахової передвищої освіти має глибокі і системні знання з основ маркетингу, вміє аналізувати та узагальнювати теоретичний матеріал, співвідносити загальні знання з конкретними маркетинговими ситуаціями; оволодів навичками критично оцінювати ситуацію; обізнаний з основною та додатковою літературою з маркетингу; матеріал викладає логічно, послідовно, переконливо. 
	«добре» - якщо здобувач фахової передвищої освіти виявив достатньо повні знання з дисципліни «Основи маркетингу»; дає правильні, хоча і не завжди повні маркетингові визначення та відповіді на питання; оволодів навичками співвідносити теоретичні знання з конкретними маркетинговими ситуаціями; допускає незначні неточності в розкритті окремих теоретичних положень. 
	«задовільно» – якщо здобувач фахової передвищої освіти засвоїв програмний матеріал дисципліни в передбаченому обсязі з деякими неточностями; значну частину навчального матеріалу відтворює на репродуктивному рівні; відтворення матеріалу непослідовне, неточне. 
	«незадовільно» – здобувач фахової передвищої освіти виявив слабкі знання теоретичного програмного матеріалу з «Основ маркетингу»; не зміг дати визначення основних маркетингових понять; відтворення матеріалу непослідовне, нелогічне, фрагментарне. 
	  
	13. Методичне забезпечення 
	1.  ​Конспект лекцій з дисципліни «Основи маркетингу» для здобувачів фахової передвищої освіти освітньо-професійної програми Економіка / Укл.: Тетяна Примаченко. - Чернігів: ВСП «ФКЕТ НУ «Чернігівська політехніка» 
	2.  ​Методичні вказівки до практичних занять з дисципліни «Основи маркетингу» для здобувачів фахової передвищої освіти освітньо-професійної програми Економіка / Укл.: Тетяна Примаченко – Чернігів: ВСП «ФКЕТ НУ «Чернігівська політехніка» 
	3.  ​Методичні вказівки до самостійної роботи з дисципліни «Основи маркетингу» для здобувачів фахової передвищої освіти освітньо-професійної програми Економіка / Укл.: Тетяна Примаченко – Чернігів: ВСП «ФКЕТ НУ «Чернігівська політехніка» 
	4.  ​Пакет завдань для поточного оцінювання результатів навчання з дисципліни “Основи маркетингу” для здобувачів фахової передвищої освіти освітньо-професійної програми Економіка / Укл.: Тетяна Примаченко – Чернігів: ВСП «ФКЕТ НУ «Чернігівська політехніка» 
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	3.    Храбатин О.І., Яворська Л.В. Маркетинг: Навчальний посібник. / За наук. ред. О. А. Тимчик. – Київ : Видавництво, 2014. 284 с.  URL: http://umo.edu.ua/images/content/depozitar/navichki_pracevlasht/marketing.pdf 
	4.​Котлер Ф., Г.Армстронг. Основи маркетингу: пер.з англ. Київ: «Діалектика», 2020. 880с 
	5.​Іваненко Л. М., Боєнко О. Ю. Б 75 Маркетинг: навчальний посібник. Вид. 3-є, доп. і перероб. Вінниця: Донецький національний університет імені Василя Стуса, 2022. 362 с. URL: http://surl.li/uaclva 
	6.​Сенишин О. С., Кривешко О. В. Маркетинг: навч. посібник. Львів : Львівський національний університет імені Івана Франка, 2020. 347 с. URL: https://econom.lnu.edu.ua/wp-content/uploads/2016/10/MARKETING_NAVCH.POSIBNYK_SENYSHYN-KRYVESHKO_FINAL_ALL.pdf 
	7.​Старостіна А.О., Кравченко В.А. Маркетинг: навчальний посібник.К.: «НВП «Інтерсервіс», 2018. 216 с. URL: https://fpk.in.ua/images/biblioteka/3bac_finan/marketynh-2018.pdf 
	  
	б) допоміжна: 
	1.​Войчак А.В. Сучасні тенденції розвитку каналів розподілу // Маркетинг в Україні. 2000. No2. С.42-43. 
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