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Харків – 2020 рік

Обсяг дисципліни:  5  кредитів ECTS 150 годин.
Лекцій: 32 годин.
Лабораторних занять: ___ годин.
Практичних занять:  32  годин.
Форма контролю: іспит.
Термін викладання для освітньо-кваліфікаційного рівня «бакалавр»:  7 семестр.
Мова викладання: українська. 
Мета: ознайомлення студентів із загальними поняттями маркетингу, принципами маркетингових досліджень, формування  уявлення студентів-соціологів про їхнє місце і можливу діяльність, можливості та задачі у сфері маркетингу. 
Компетентності: 
· Здатність застосовувати знання в практичних ситуаціях (ЗК-1). 
· Здатність працювати в команді (ЗК-3). 
· Здатність оперувати базовим категоріально-понятійним апаратом соціології (ФК-1).
· Здатність збирати, аналізувати та узагальнювати соціальну інформацію з використанням соціологічних методів (ФК-4).
Результати навчання: 
· Використовувати понятійний апарат соціології в освітній, дослідницькій та інших сферах професійної діяльності (РН-1).
· Пояснювати закономірності та особливості розвитку і функціонування соціальних явищ у контексті професійних задач (РН-4)
· Обґрунтовувати власну позицію, робити та аргументувати самостійні висновки за результатами досліджень і аналізу професійної літератури (РН-8).

Теми що розглядаються 
Модуль 1. Основні поняття маркетингу. Комплекс маркетингу 

Тема 1.Маркетинг як концепція ринкового управління

Сутність маркетингу. Принципи, цілі, задачі маркетингу. Маркетинг як концепція ринкового управління. 
Ключові поняття маркетингу: потреба, попит, продукт, обмін, угода, ринок. Загальні і специфічні функції маркетингу. 
Основні концепції маркетингу: виробничо-орієнтована концепція (концепція удосконалення виробництва). Продуктово-орієнтована концепція (концепція удосконалення товару). Концепція збуту (концепція інтенсифікації комерційних зусиль). Концепція власне маркетингу. Концепція соціально-відповідального (соціально-етнічного) маркетингу. 
Структуризація комплексу маркетингу у концепції «4Р»: продукт, ціна, доведення продукту до споживача, просування продукту. Конкуренція та конкурентоздатність організації


Тема 2. Товар. Життєвий цикл товару

Головні типи продукту: споживчі, продукція виробничо-технічного призначення та послуги. 
Типологія споживчих товарів. Відмінності товару та послуг. Види товарів виробничо-технічного призначення. Специфіка та різновиди послуг. Характеристики товару. 
Визначення товарного асортименту та його параметри. Марка продукту як елемент оточення продукту. 
Життєвий цикл товарів та ринків. Продуктовий портфель. Широта, довжина, глибина асортименту. Аналіз асортименту.

[bookmark: _Hlk51253888]Тема 3. Ціноутворення як елемент комплексу маркетингу

Визначення поняття ціни. Зовнішні та внутрішні фактори які впливають на формування ціни. Вплив ціни на об’єм продаж. 
Етапи ціноутворення Зв'язок ціни зі попитом. Аналіз установок споживачів по відношенню до ціни. Реакція покупця на зміни ціни. 
Стратегії ціноутворення. Основні види цілей маркетингових стратегій, та її вплив на цінову політику.
 Цінові війни. Основні фактори зміни ціни. Відповідні заходи на виклик конкурентів. 

Тема 4. Місця розповсюдження товару

Доведення продукту до споживача. Маркетингові канали. Вибір оптимальної схеми доставки продукту від виробника до споживача, після продажне обслуговування споживача. 
Канали розповсюдження різноманітних товарів. Зв'язок вибору каналу розповсюдження від життєвого циклу товару. 
Стратегії розповсюдження. Функції процесу управління каналами розповсюдження. Методики розшуку нового клієнту. 
Технології розробки збутової сеті. Моделювання продаж компанії. Аналіз збутової сеті та контроль ефективності.

Тема 5. Просування товару

Просування товару. Маркетингові комунікації. ATL та BTL у системі маркетингових комунікацій. 
Шляхи просування продукту: реклама, стимулювання продаж, персональні продажі, зв’язки з громадськістю. 
Маркетинг та реклама. Типологія реклами. Стратегії які використаються під час просування товару. Зв’язки з громадськістю: функції та методи. 
Стимулювання збуту та його методи. Інструменти трейд-маркетингу. Стимулювання в місцях продажу. Заходи прямого маркетингу. Контроль та оцінка ефективності заходів просування


Модуль 2. Організація та проведення маркетингових досліджень

Тема 6. Сегментування ринку

Процес сегментування ринка. Ринковий сегмент та ринкова ніша. 
Основні принципи сегментування ринку. Особливості сегментування за географічними, демографічними, психографічними ознаками та поведінковим принципом. Критерії успішного сегментування. 
Поняття цільового маркетингу. Етапи і стадії цільового маркетингу. Різноманіття цільових ринків. Оцінка та вибір цільових ринків. 
Стратегії маркетингу: недиференційований маркетинг, диференційований маркетинг, концентрований маркетинг. Типи та моделі споживчої поведінки.


Тема 7. Позиціонування на ринку

Позиціонування продукту на ринку. Головні принципи позиціонування. Процедура позиціонування: вибір критеріїв, визначення показників, побудова карти сприйняття, перепозиционування. 
Особливості позиціонування за атрибутом, за перевагами, за використанням, за споживачем, за конкурентами, за категорією продукту, за співвідношенням «ціна-якість». 
Карта позиціонування по параметрам «якість – ціна». Критерії ефективного позиціонування. Методи позиціонування. Помилки позиціонування.

Тема 8. Концепція та програма маркетингового дослідження

Ринок як об’єкт маркетингового дослідження. Маркетингова інформація система. Зовнішня та внутрішня інформація. 
Програма маркетингових досліджень. Запит на проведення маркетингових досліджень, пропозиція о проведені маркетингових досліджень. 
Типологія клієнтів маркетингового дослідження.  Маркетингова інформаційна система. Види інформації. Процес визначення проблеми маркетингового дослідження. 
Типологія маркетингових досліджень. Створення бюджету та графіку проведення маркетингового дослідження.

Тема 9. Методи маркетингових досліджень

Методи збору інформації, які використовуються у маркетингу. Робота з вторинними даними. Переваги та недоліки вторинної інформації. Види вторинної інформації: внутрішня і зовнішня. Збір первинних даних. 
Збір інформації за допомогою анкетування. Методи опитувань. Переваги та недоліки опитувань різного виду. Панельний метод обслідування. Експертні опитування. Метод фокус-груп. 
Збір інформації за допомогою спостереження. 
Експерименти та їх роль у проведенні маркетингових досліджень. Типи експериментів. Форми для збору маркетингової інформації. Розробка анкети або форми для запису результатів спостереження. Звіти про дослідження. Критерії звіту про дослідження. Графічне представлення результатів.

Форма та методи навчання 
Лекції – викладення теоретичного матеріалу лектором згідно навчальної програми і розподілу годин поміж темами. Використовуються різні інтерактивні форми активізації аудиторії та відеопрезентації вербальної інформації. Лектор має власний конспект, що відображає основний зміст теми, студенти занотовують нову інформацію у власні конспекти.
Практичні заняття – проводяться у формі семінарських занять. Для семінарських занять студенти опрацьовують лекційний матеріал, готують виступи з використанням навчальної і наукової літератури, виступають з презентаціями. Лектор оцінює активність студентів впродовж семінару за прийнятою шкалою оцінок в балах. Під час семінарського заняття обов’язково за кожною темою оцінюються рівень знань студентів за допомогою тестових завдань та письмової самостійної роботи на знання основних понять за темою. Семінарські заняття можуть бути побудовані у формі ділової гри або дискусії.
Індивідуальне завдання – вид самостійної роботи поза аудиторними годинами, коли студент, використовуючи лекційний матеріал та додаткові джерела знань, розробляє особисту тему.
Підготовка презентації – вид самостійної роботи, що виконується студентом (або 2-3 студентами) поза аудиторними годинами. Студент вільно обирає тематику з числа тем, які пропонуються планами семінарських занять, або узгоджує з викладачем ініціативну тематику. Наступним кроком студент здійснює бібліографічний пошук, використовуючи бібліотечні фонди або Інтернет-ресурси. Також складає план презентації або ставить питання, на які треба отримати аргументовану відповідь. Опанувавши джерела за темою, студент розкриває зміст питань та представляє виконану роботу на семінарі. Обсяг презентації – 16-25 слайдів, текст доповіді – 4-6 стандартних сторінок, набраних на комп’ютері. Основний зміст презентації доповідається у вільній формі на семінарському занятті, і студент отримує оцінку від викладача.

Методи контролю 
1. Підсумковий (семестровий) контроль проводиться у формі екзамену або шляхом накопичення балів за поточним контролем по змістовним модулям. 
Екзамен – письмова або усна відповідь на питання, що містяться в екзаменаційному білеті. Питання екзаменаційних білетів доводяться до студентів заздалегідь. Екзаменаційні білети готує лектор, вони затверджуються на засіданні кафедри і підписуються завідувачем кафедри. Екзаменатора призначає завідувач кафедри. Він має оцінити якість відповіді студента за прийнятою шкалою академічних оцінок.
Контрольні питання з курсу до екзамену.
Модуль 1
1. Маркетинг як концепція ринкового управління. 
1. Сутність маркетингу. Принципи, цілі, задачі  маркетингу.
1. Основні поняття маркетингу
1. Основні концепції маркетингу.
1. Комплекс маркетингу: продукт, ціна, доведення продукту до споживача, просування продукту.
1. Конкуренція і конкурентоспособность
1. Продукт як елемент концепції «4Р»
1. Ціна як елемент концепції «4Р»
1. Доведення продукту до споживача як елемент концепції «4Р»
1. Просування продукту як елемент концепції «4Р»
1. Товар та його характеристики
1. Супутні товару послуги
1. Життєвий цикл товару.
1. Продуктовий портфель
1. Поняття ціни
1. Етапи ціноутворення
1. Стратегії ціноутворенн.
1. Цінові війни. 
1. Основні стратегії розвитку каналів продажу. 
1. Технологія розробки збутової сеті.
1. Моделі продаж компанії
1. Аналіз збутової сеті та контроль ефективності
1. Маркетинг та реклама.
1. Звязки з громадськістю в системі маркетингових комунікацій
1. Стимулювання збуту
1. Заходи прямого маркетингу 
1. ATL і BTL у системі маркетингових комунікацій
1. Цілі заходів по стимулюваню збуту
1. Метод виміру чутливічті споживача до ціни (PSM)
1. ABC аналіз – метод аналізу асортименту.

Модуль 2
1. Процес сегментування ринку та його функції. 
1. Критерії сегментування та властивості ринкового сегменту
1. Рівні цільових ринків
1. Оцінка цільових сегментів
1. Поняття цільового ринку та типи цільових ринків
1. Принципи вибору сегментів ринку
1. Позиціонування продукту на ринку. 
1. Процедура позиціонування на ринку
1. Особливості та різновиди  карт позиціонування 
1. Ринок як об’єкт маркетингового дослідження. 
1. Місце соціології та соціологів в сфері маркетингу.
1. Основні напрями соціологічних досліджень у маркетингу
1. Цілі, задачі та основні поняття маркетингових досліджень.
1. Роль маркетингових досліджень у керуванні маркетингом. Основні задачі маркетингових досліджень.
1. Місце та роль маркетингових служб у системі управління підприємством.
1. Маркетингова інформаційна система. 
1. Етапи проведення маркетингових досліджень.
1. Визначення проблеми маркетингових досліджень. 
1. Елементи дослідницької пропозиції. 
1. Помилки, що виникають на різних етапах маркетингового дослідження.
1. Типологія маркетингових досліджень: розвідницьке дослідження, описові дослідження, каузальні дослідження.
1. Основні методи збору первинної інформації у маркетингу. 
1. Основні інформаційні джерела вторинної інформації в маркетингу. 
1. Сутність кількісних методів збору й аналізу маркетингової інформації.
1. Сутність якісних методів збору й аналізу маркетингової інформації.
1. Застосування метода фокус груп у маркетинговому дослідженні 
1. Застосування експертного методу у маркетинговому дослідженні 
1. Застосування опитування у маркетинговому дослідженні 
1. Збір інформації за допомогою спостереження.
1. Аналіз даних. Звіт про маркетингові дослідження.


2.Поточний контроль проводиться за результатами роботи студентів на семінарських заняттях, методом оцінювання контрольних робіт, оцінювання тестів, самостійних робот, індивідуальних завдань, командних проектів, презентацій.

Контроль на семінарських заняттях – оцінювання виступів студентів, відповідей на питання поставлені викладачем, оцінці виконання тестових завдань, оцінок під час самостійних робот, оцінювання внеску окремих студентів у групову роботу при підготовки командного проекту, активність в діловій грі.
Контрольна робота – вид поточного контролю знань студентів, який має на меті виявити рівень знань студентів, що отримані за пройденим матеріалом. Дата проведення контрольної роботи доводиться до студентів і призначається по завершенню вивчення змістовного модулю. Питання та тестові завдання готує викладач, що веде практичні заняття, вони узгоджуються з лекційними питаннями і тематикою семінарських занять. Контрольна робота виконується у письмовій формі в присутності викладача, оцінюється за прийнятою шкалою і оцінка може використовувати викладачем для підрахунку кумулятивного балу за підсумками вивчення дисципліни.
Індивідуальні завдання – оцінюються викладачем або за результатами доповіді на практичному занятті або окремо за наданим текстом. 
Підготовка презентації – вид самостійної роботи, що виконується студентом поза аудиторними годинами. Студент вільно обирає тематику з числа тем, які пропонуються планами семінарських занять, або узгоджує з викладачем ініціативну тематику. Наступним кроком студент здійснює бібліографічний пошук, використовуючи бібліотечні фонди або Інтернет-ресурси. Також складає план презентації або ставить питання, на які треба отримати аргументовану відповідь. Опанувавши джерела за темою, студент розкриває зміст питань та представляє виконану роботу на семінарі. Обсяг презентації – 10-15 слайдів, текст доповіді – 6-8 стандартних сторінок, набраних на комп’ютері. Основний зміст презентації доповідається у вільній формі на семінарському занятті, і студент отримує оцінку від викладача.


Розподіл балів, які отримують студенти

Таблиця 1. – Розподіл балів для оцінювання успішності студента для іспиту
	Контрольні роботи (тестові за темами)
	Контрольні роботи (за модулями)
	Індивідуальні завдання (проекти)
	Іспит
	Сума

	40 (5*8)
	20 (10*2)
	20
	20
	100




Таблиця 2. – Шкала оцінювання знань та умінь: національна та ЕСТS
	Сума балів за всі види навчальної діяльності
	Оцінка ЕСТS
	Оцінка за національною шкалою

	90-100
	А
	відмінно

	82-89
	В
	добре

	75-81
	С
	

	64-74
	D
	задовільно

	60-63
	Е
	

	35-59
	FХ
	незадовільно з можливістю повторного складання

	0-34
	F
	незадовільно з обов'язковим повторним вивченням дисципліни
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Структурно-логічна схема вивчення навчальної дисципліни

Таблиця 3. – Перелік дисциплін 
	Вивчення цієї дисципліни безпосередньо спирається на:
	На результати вивчення цієї дисципліни безпосередньо спираються:

	Основи економічної теорії
	Соціологія реклами

	Економіка праці та соціально-трудові відносини
	

	Соціологія споживчої поведінки
	

	Соціологія управління
	

	Соціологія організацій
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