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АНОТАЦІЯ

Навчальна дисципліна «Планування маркетингової діяльності» є вибірковою для підготовки магістрів спеціальності 075 Маркетинг, освітньої програми Маркетинг. Згідно з навчальним планом вивчення дисципліни заплановано на 2 семестр.

Курс передбачає формування у майбутніх спеціалістів розуміння та знання про планування маркетингової діяльності та про умови, механізми та інструменти її використання в діяльності підприємств (організацій).
Освітній процес з дисципліни здійснюється за такими формами: навчальні заняття; самостійна робота;  контрольні заходи. 

Видами навчальних занять згідно з навчальним планом є: лекції; практичні заняття, самостійна робота, а також консультації.

Практичні заняття передбачають: перевірку домашніх завдань; перевірку засвоєння студентами лекційного матеріалу; вирішення практичних та ситуаційних вправ, тестування.

Самостійна робота студентів полягає у засвоєнні вивченого навчального матеріалу в час, вільний від обов’язкових навчальних занять, без участі викладача.

Консультації призначені для роз’яснення студентам теоретичних або практичних питань.

Засвоєння навчального матеріалу перевіряється за допомогою поточного контролю, який здійснюється на практичних заняттях у формі усних відповідей, самостійних робіт та підсумкових тематичних контрольних робіт.

Підсумковий (семестровий) контроль після завершення 2 семестру здійснюється у формі заліку.

ФОРМАТ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

Загальна кількість годин – 120 год., у т. ч. 40 годин аудиторних занять і 80 годин самостійної роботи студента. Кількість кредитів ECTS – 4.

	Всього кредитів
	Всього годин
	Аудиторних годин
	У тому числі
	Сам. робота

	
	
	
	Лекц.
	Лабор.
	Семін. (практ.)
	

	4
	120
	40
	16
	-
	24
	80


ОЗНАКИ ДИСЦИПЛІНИ

	Навчальний
рік
	Курс
(рік навчання)
	Семестр
	Цикл
підготовки
	Обов’язкова / вибіркова

	2021/2022
	1
	2
	професійна
	вибіркова


МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

Метою навчальної дисципліни є формування у майбутніх спеціалістів розуміння та знання про планування маркетингової діяльності та про умови, механізми та інструменти її використання в діяльності підприємств (організацій). 

За підсумками вивчення дисципліни студент повинен знати:
· основні положення планування маркетингової діяльності;
·  підходи планування маркетингової діяльності; 

·  методи вивчення економічного, соціально-культурного, політико-правового середовища;

·  підходи до вибору обґрунтування стратегій маркетингу; 

·   методику проведення маркетингового дослідження та сегментації ринку;

·   формування маркетингового комплексу. 

За підсумками вивчення дисципліни студент повинен вміти:

· розробляти план маркетингової діяльності;
· характеризувати переваги та недоліки видів планування;     
· аналізувати витрати на маркетинг;  
· давати кваліфіковані рекомендації щодо планування маркетингової діяльності.   
Відповідно до освітньо-професійної програми підготовки магістра напряму підготовки 07 «Управління та адміністрування» напряму підготовки 075 «Маркетинг» спеціальності 075 «Маркетинг» вивчення дисципліни «Планування маркетингової діяльності» сприяє формуванню компетентностей та програмних результатів навчання :

Інтегральна компетентність:
Здатність розв’язувати складні задачі і проблеми в сфері маркетингу в професійній діяльності або у процесі навчання, що передбачає проведення досліджень та/або здійснення інновацій та характеризується невизначеністю умов і вимог.

Загальні компетентності: 
ЗК1. Здатність приймати обґрунтовані рішення.

ЗК4. Здатність до адаптації та дії в новій ситуації.

ЗК7. Здатність виявляти ініціативу та підприємливість.

ЗК8. Здатність розробляти проекти та управляти ними.
Спеціальні (фахові) компетенції

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

СК2. Здатність коректно інтерпретувати результати останніх теоретичних досліджень у сфері маркетингу та практики їх застосування.

СК3. Здатність до проведення самостійних досліджень та інтерпретації їх результатів у сфері маркетингу.

СК5. Здатність до діагностування маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, здійснення маркетингового аналізу та прогнозування.

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

СК8. Здатність формувати систему маркетингу ринкового суб’єкта та оцінювати результативність і ефективність її функціонування.
Програмні результати навчання: 
РН1. Знати і вміти застосовувати у практичній діяльності сучасні принципи, теорії, методи і практичні прийоми маркетингу.

РН2. Вміти адаптовувати і застосовувати нові досягнення в теорії та практиці маркетингу для досягнення конкретних цілей і вирішення задач ринкового суб’єкта.

РН3. Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати його результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рішень в умовах невизначеності.

РН4.
Вміти розробляти стратегію і тактику маркетингової діяльності з

урахуванням крос-функціонального характеру її реалізації.

РН7. Вміти формувати і вдосконалювати систему маркетингу ринкового суб’єкта.

РН10. Обґрунтовувати маркетингові рішення на рівні ринкового суб’єкта із застосуванням сучасних управлінських принципів, підходів, методів, прийомів.

РН12. Здійснювати діагностування та стратегічне й оперативне управління маркетингом задля розробки та реалізації маркетингових стратегій, проектів і програм.

ПЛАН КУРСУ

	Назва змістових модулів та тем
	Лекції
	Практ (сем.)
	Завдання для самостійної роботи

	Змістовий модуль № 1. Засади планування маркетингової діяльності

	Тема 1. Теоретичні засади планування маркетингової діяльності
	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Типи організаційних структур управління маркетингом.

2) Ресурсне обґрунтування маркетингового плану.

3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 2. Організація і контроль маркетингової діяльності

	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Які етичні стандарти рекомендовані при маркетингових дослідженнях?

2) Особливості контролю маркетингової діяльності.

3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 3. Планування та проведення маркетингових досліджень, їх зміст, цілі та види 
	2
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Специфіку та труднощі маркетингових досліджень. 
2) Джерела вторинної інформації.

3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.
Підготовка до модульної контрольної роботи за теми 1-3.

	Змістовий модуль № 2. Аналіз потреб споживачів. Планування, сегментація ринку

	Тема 4. Аналіз потреб споживачів та аналіз конкурентів у процесі маркетингового дослідження 
	2
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Маркетингове мікросередовище.

2) Маркетингове макросередовище.
3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 5. Маркетинговий комплекс: товарна політика
	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Охарактеризуйте стратегію припинення виробництва товарів.

2) Співвідношення між корпоративною, конкурентною та маркетинговою стратегіями та їхню роль у досягненні цілей підприємства.
3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 6. Планування та проведення сегментації ринку
	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Сегментація ринків та методи ідентифікації сегментів ринку.

2) Назвіть основні типи сегментації споживачів товарів..

3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.
Підготовка до модульної контрольної роботи за теми 4-6.

	Змістовий модуль № 3. Збутова політика

	Тема 7. Основи організації і стимулювання збуту товару
	2
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Реклама як засіб стимулювання збуту.

2) Сутність стратегії стимулювання збуту.
3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 8. Оцінювання попиту та прогнозування збуту
	2
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Охарактеризуйте економічну роль каналів збуту.

2) Назвіть класифікацію віртуальних посередників.
3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 9. Планування структури збуту та встановлення норм збуту
	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Порівняйте переваги й недоліки основних методів прогнозування збуту.

2) Назвіть основні види планування та встановлення норм збуту.

3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 10. Комунікаційні стратегії в каналі збуту
	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Перелічите особливості інформаційних товарів.

2) Які особливості комунікативної політики на ринку?
3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.
Підготовка до модульної контрольної роботи за теми 7-10.

	Змістовий модуль № 4. Цінова політика. Ефективність маркетингу

	Тема 11. Планування цінової політики
	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Охарактеризуйте особливості встановлення цін.

2) Класифікація цін на товари та послуги.
3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.

	Тема 12. Аналіз ефективності маркетингу
	1
	2
	1. Опрацювання лекційного матеріалу, 

2. Самостійне опрацювання теоретичних питань:

1) Структура методики аналізу ефективності маркетингу.

2) Назвіть критерії відповідності організаційної структури концепції маркетингу.

3. Підготовка до семінарського заняття, виконання домашніх завдань, опрацювання першоджерел та навчальної літератури; виконання індивідуального завдання, підготовка реферату, проходження тестування на сайті підтримки навчальних програм. 

4. Виконання завдань на сайті підтримки навчальних програм.
Підготовка до модульної контрольної роботи за теми 11-12.

	ВСЬОГО
	16
	24
	


ФОРМИ КОНТРОЛЮ ТА КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ

У процесі вивчення навчальної дисципліни «Планування маркетингової діяльності» використовуються наступні види контролю:

1. Поточний контроль – здійснюється протягом семестру шляхом опитування на семінарських (практичних) заняттях, перевірки виконання тестових завдань, модульних контрольних робіт тощо. За змістом він включає перевірку ступеню засвоєння студентом навчального матеріалу, який охоплюється темою лекційного та семінарського заняття, уміння самостійно опрацьовувати навчально-методичну літературу, здатність осмислювати зміст теми, уміння публічно та письмово представити певний матеріал, а також виконання завдань самостійної роботи.

2. Підсумковий семестровий контроль – здійснюється у формі заліку відповідно до графіка освітнього процесу. 

Для оцінювання студентів використовується система накопичування балів. Згідно з «Положенням про організацію освітнього процесу в КПУ» підсумкова оцінка з дисципліни виставляється за 100-бальною шкалою з наступним переведенням у національну шкалу та шкалу ECTS. 

Бали нараховуються за виконання завдань аудиторної роботи, практичних робіт, контрольних (модульних) завдань, тестів. 

Результати поточного контролю здобувачів вищої освіти є складовими елементами підсумкової оцінки з дисципліни. 

Оцінка рівня роботи студента протягом семестру під час навчальних занять та самостійної роботи здійснюється у межах 100 балів. 

РОЗПОДІЛ БАЛІВ ПОТОЧНОГО ТА ПІДСУМКОВОГО (СЕМЕСТРОВОГО) ОЦІНЮВАННЯ

	Контрольний захід
	Бали

	Модуль №1
	20

	Практичні роботи
	5

	Поточний контроль
	10

	Тестування
	5

	Модуль №2
	30

	Практичні роботи
	10

	Поточний контроль
	10

	Тестування
	10

	Модуль №3
	30

	Практичні роботи
	10

	Поточний контроль
	10

	Тестування
	10

	Модуль №4
	20

	Поточний контроль
	10

	Тестування
	10

	Разом
	100


Шкала оцінювання: 100-бальна, національна та ЄКТС
	Сума балів за всі види навчальної діяльності
	ЄКТС
	Оцінка за національною шкалою

для заліку

	90-100
	A
	зараховано

	82-89
	B
	

	75-81
	C
	

	67-74
	D
	

	60-66
	E
	

	35-59
	FX
	не зараховано з можливістю повторного складання

	0-34
	F
	не зараховано з обов’язковим повторним вивченням дисципліни
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