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Анотація

У процесі вивчення дисципліни «Маркетинговий менеджмент у галузі комунікативних технологій» розглянуто теоретичні основи сучасного маркетингового менеджменту, методи і прийоми його застосування у галузі комунікативних технологій. У процесі засвоєння лекційного курсу студенти знайомляться із поняттям маркетингового менеджменту та його методологічними основами, питаннями управління маркетинговими дослідженнями, розробки маркетингових стратегій, програм і планів маркетингу із застосуванням комунікативних технологій.

Ключові слова: маркетинг, менеджмент, комунікативна технологія. 
Course Annotation

The theoretical foundations of modern marketing management, methods and techniques of its consolidation in the field of communication technologies are considered in the process of studying the discipline "Marketing management in the area of communicative technologies". In the process of mastering the lecture course, students get acquainted with the concept of marketing management and its methodological foundations, issues of marketing research management, development of marketing strategies, programs and marketing plans with the usage of communicative technologies.
Key words: marketing, management, communicative technology. 
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	1-й
	1-й

	Індивідуальне науково-дослідне завдання ___________

                                          (назва)
	
	Семестр

	Загальна кількість годин – 120 год 
	
	1й
	2-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних –  2
самостійної роботи студента – 3
	Другий (магістерський) рівень освіти


	16 год.
	

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	32 год.
	

	
	
	Лабораторні

	
	
	
	.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	72
	

	
	
	Індивідуальні завдання: 

	
	
	

	
	
	Вид контролю: 

	
	
	іспит
	


Мова викладання – українська

Примітка.

Співвідношення кількості годин аудиторних занять до самостійної та індивідуальної роботи становить: для денної форми навчання 38 год. – аудиторні заняття, 72 год – самостійна робота (30% / 70%).
2. Мета, завдання навчальної дисципліни та результати навчання 
Мета вивчення дисципліни: оволодіння студентами-філологами теоретичними знаннями з організації, планування, реалізації та контролю маркетингової діяльності у галузі комунікативних технологій.

Завдання навчальної дисципліни: спрямовані на вивчення загальних закономірностей, принципів формування, функціонування та розвитку системи управління організацією; управлінських відносин, а також системи управління маркетинговою діяльністю у галузі комунікативних технологій.

Передумови для вивчення дисципліни: «Технології масмедійної комунікації»,  «Комунікативна лінгвістика», «Дискурсологія».

Навчальна дисципліна складається з 4 кредитів.
Програмні результати навчання:
ПРН 1. Використовує українську мову як державну в усіх сферах суспільного життя, зокрема у професійному спілкуванні.

ПРН 3. Ефективно працює з інформацією: добирає необхідну інформацію з різних джерел, критично аналізує й інтерпретує її, впорядковує, класифікує й систематизує.

ПРН 4. Організовує процес свого навчання й самоосвіти.

ПРН 8. Застосовує філологічні знання для розв’язання професійних завдань. 

ПРН 9. Використовує інформаційні й комунікаційні технології, зокрема для вирішення стандартних завдань професійної діяльності.

ПРН 11. Знає норми літературної мови та вміє їх застосовувати у практичній діяльності.
1.3. Згідно з вимогами освітньо-професійної програми студенти оволодівають такими компетентностями: 
І. Загальнопредметні компетентності:  
ЗК 3. Здатність спілкуватися державною мовою як усно, так і письмово.
ЗК 4. Здатність бути критичним і самокритичним.
ЗК 5. Здатність учитися й оволодівати сучасними знаннями. 
ЗК 6. Здатність до пошуку, опрацювання та аналізу інформації з різних джерел
ЗК 7. Уміння виявляти, ставити та вирішувати проблеми.
ЗК 8. Здатність працювати в команді та автономно.
ЗК 10. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу
ЗК 11. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 
ІІ. Фахові компетентності: 
ФК 2. Здатність використовувати у професійній діяльності мову як особливу знакову систему, її природу та функції, про генетичну та структурну типологію мов світу; фонетичний, лексичний, граматичний рівні мови.

ФК 3. Здатність використовувати знання з теорії та історії мов(и), що вивчаються(ється).

ФК 5. Розуміння сутності й соціального значення майбутньої професії, основних проблем дисциплін, що визначають конкретну лінгвістичну галузь, їх взаємозв'язку в цілісній системі знань. 

ФК 6. Здатність вільно, гнучко й ефективно використовувати мову(и), що вивчається(ються), в усній та письмовій формі, у різних жанрово-стильових різновидах і регістрах спілкування (офіційному, неофіційному, нейтральному) для розв’язання комунікативних завдань у різних сферах життя.

ФК 8. Здатність вільно оперувати спеціальною термінологією для розв’язання професійних завдань.
ФК 11. Здатність до надання консультацій з дотримання норм літературної мови та культури мовлення.
ФК 12. Здатність до організації ділової комунікації.
Програма навчальної дисципліни 

Кредит 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій.
 Тема 1. Поняття «менеджмент» і необхідність управління організаціями. Культурний контекст менеджменту. Сучасні виміри ділової культури в менеджменті. Поняття організаційної (корпоративної) культури. Поняття та процес контролю. Характеристики ефективної системи контролю. Складові прямого управлінського контролю поведінки робітників (винагородження; підвищення кваліфікації; підсилення мотивації; дисциплінарний вплив). Непрямий управлінський контроль поведінки робітників (селекція кадрів; організаційна культура; формалізація; тренінг). 

Тема 2. Процес комунікації. Поняття «комунікація» та її роль в системі управління. Модель процесу комунікації. Основні етапи процесу комунікації (формування концепції обміну інформацією; кодування та вибір каналу; передавання повідомлення; декодування; усвідомлення змісту ідеї відправника; зворотній зв’язок). Змістовна характеристика етапів процесу комунікації. Міжособові та організаційні комунікації. Основні методи міжособових комунікацій: усна; письмова; невербальна. Переваги і недоліки кожного з методів міжособових комунікацій. Поняття «організаційні комунікації». Формальні і неформальні комунікації в організації. Міжрівневі, горизонтальні та діагональні комунікації. Комунікаційні мережі. Базові типи комунікаційних мереж і критерії ефективності їх застосування. Мережа неформальних комунікацій. Управління комунікаційними процесами. Перешкоди на шляху до ефективної комунікації: фільтрація; вибіркове сприйняття; семантичні перешкоди; поганий зворотній зв′язок; соціокультурні відмінності між відправником та одержувачем повідомлення; інформаційні перевантаження. Методи подолання перешкод до ефективної комунікації. «Вікно Джохарі». Стиль міжособових комунікацій. Стратегії підвищення ефективності комунікацій. 

Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.

Тема 3. Комплекс маркетингових комунікацій. Формування стимулюючого комплексу просування товару. Виявлення цільової аудиторії, визначення відповідної бажаної реакції, вибір методу звернення (змісту, структури та форми звернення), вибір засобів та каналів поширення інформації, вибір виду просування. Реклама.

Тема 4.  Сутність та види реклами. Джерела розповсюдження реклами. Характеристики засобів поширення реклами. Рекламна кампанія. Планування рекламних заходів. Класифікація реклами. Засоби реклами. Носії реклами. Закони реклами. Рекламний процес. Рекламодавець. Рекламне агентство. Засоби поширення реклами. Рекламне звернення. Тема реклами. Девіз. Рекламний слоган. Структура рекламного звернення. Форма рекламного звернення. Вплив кольору на сприйняття реклами. Рекламні кампанії. Оцінка ефективності рекламної діяльності. Економічна ефективність реклами. Комунікаційна ефективність реклами. Вибір рекламних засобів. Параметри реклами. Охоплення. Частота. Сила рекламного впливу. Періодичність рекламних звернень. Друкована реклама. Продакт-плейсмент. Реклама в глобальній мережі Інтернет. Веб-сторінка. Рекламний веб-сервер. Банер. Можливості та ефективність реклами в Інтернеті.
Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій

Тема 5. Організація роботи з громадськістю. Зв'язки з громадськістю (паблік рілейшнз, пропаганда) та їх роль у збільшенні довіри до товарів, послуг та підприємства. Цілі пропаганди. Пабліситі. Визначення сфери діяльності. Маркетинг, комунікації, зв'язок із громадськістю. Постановка цілей. Розроблення програм. Організація відділу зв'язків із громадськістю. Особливості діяльності у сфері паблік рілейшинз. Напрямки пропаганди. Встановлення контактів із засобами масової інформації. Етика стосунків із пресою. Інформаційні послуги. Інформаційний пакет. Прес-конференція. Прес-реліз. Зв’язки з цільовими аудиторіями. Відносини з органами державної влади. Виставки і ярмарки у сфері зв’язків із громадськістю. Використання усної мови. Публічні виступи. Прийоми ефективної усної мови у роботі з громадськістю. Аудіо- і відеозаписи у роботі з громадськістю. Конференції: порядок проведення і правила поведінки. Кодекс професійної поведінки і етики у роботі із громадськістю.

Тема 6. Прямий маркетинг. Прямий маркетинг як складова частина комунікацій. Засоби прямого маркетингу. Сучасні засоби прямого маркетингу. Переваги та недоліки прямого маркетингу. Пряма поштова реклама (директ-мейл). Специфічні риси прямої поштової реклами. Пряма електронна реклама (електронний директ-мейл).  Бази даних. Усна реклама. Мережевий багаторівневий маркетинг (MLM).

Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.
Тема 7. Персональний продаж товарів. Визначення персонального продажу, його види та комунікативні особливості. Організаційні форми персонального продажу. Принципи роботи в умовах персонального продажу. Рекомендації ефективного персонального продажу. Особисті продажі. Процес особистих продаж. Стадії особистої продажі. Прийом клієнта та встановлення контакту. Виявлення потреб клієнта. Представлення продукту. Подолання заперечень. Здійснення продажі та забезпечення наступних контактів з клієнтом. Презентації. Типи презентації. Можливі ускладнення під час персонального продажу та способи їх уникнення. Важливість упаковки для проведення ефективної маркетингової політики комунікацій. Упаковка як засіб комунікації виробника чи посередника зі споживачем.

Тема 8. Сучасні підходи в менеджменті комунікативної діяльності компаній. Сучасні форми комплексу маркетингових комунікацій, можливості та особливості застосування сучасних інтернет-технологій в управлінні комунікативною діяльністю компаній. Застосування інтерактивних маркетингових комунікацій як одного з основних засобів підвищення конкурентоспроможності компаній. Взаємодія різних форм комплексу комунікацій з точки зору теорії інтегрованих маркетингових комунікацій. Віртуальні співтовариства як інноваційна форма комунікації між компанією, клієнтами, підрядниками та потенційними споживачами й потужного каналу просування компанії. Брендінг. 
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	Кредит 1.  Теоретичні основи маркетингових комунікацій.

	Тема 1.  Поняття «менеджмент» і необхідність управління організаціями. Культурний контекст менеджменту. Сучасні виміри ділової культури в менеджменті. Поняття організаційної (корпоративної) культури. Поняття та процес контролю. Характеристики ефективної системи контролю. Складові прямого управлінського контролю поведінки робітників (винагородження; підвищення кваліфікації; підсилення мотивації; дисциплінарний вплив). Непрямий управлінський контроль поведінки робітників (селекція кадрів; організаційна культура; формалізація; тренінг). 
	16
	4
	4
	
	
	13

	Тема 2.  Процес комунікації. Поняття «комунікація» та її роль в системі управління. Модель процесу комунікації. Основні етапи процесу комунікації (формування концепції обміну інформацією; кодування та вибір каналу; передавання повідомлення; декодування; усвідомлення змісту ідеї відправника; зворотній зв’язок). Змістовна характеристика етапів процесу комунікації. Міжособові та організаційні комунікації. Основні методи міжособових комунікацій: усна; письмова; невербальна. Переваги і недоліки кожного з методів міжособових комунікацій. Поняття «організаційні комунікації». Формальні і неформальні комунікації в організації. Міжрівневі, горизонтальні та діагональні комунікації. Комунікаційні мережі. Базові типи комунікаційних мереж і критерії ефективності їх застосування. Мережа неформальних комунікацій. Управління комунікаційними процесами. Перешкоди на шляху до ефективної комунікації: фільтрація; вибіркове сприйняття; семантичні перешкоди; поганий зворотній зв′язок; соціокультурні відмінності між відправником та одержувачем повідомлення; інформаційні перевантаження. Методи подолання перешкод до ефективної комунікації. “Вікно Джохарі». Стиль міжособових комунікацій. Стратегії підвищення ефективності комунікацій. 
	12
	
	4
	
	
	8

	Всього
	30
	4
	8
	
	
	16

	Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.

	Тема 3.  Комплекс маркетингових комунікацій. Формування стимулюючого комплексу просування товару. Виявлення цільової аудиторії, визначення відповідної бажаної реакції, вибір методу звернення (змісту, структури та форми звернення), вибір засобів та каналів поширення інформації, вибір виду просування. Реклама.
	14
	
	4
	
	
	10

	Тема 4.  Сутність та види реклами. Джерела розповсюдження реклами. Характеристики засобів поширення реклами. Рекламна кампанія. Планування рекламних заходів. Класифікація реклами. Засоби реклами. Носії реклами. Закони реклами. Рекламний процес. Рекламодавець. Рекламне агентство. Засоби поширення реклами. Рекламне звернення. Тема реклами. Девіз. Рекламний слоган. Структура рекламного звернення. Форма рекламного звернення. Вплив кольору на сприйняття реклами. Рекламні кампанії. Оцінка ефективності рекламної діяльності. Економічна ефективність реклами. Комунікаційна ефективність реклами. Вибір рекламних засобів. Параметри реклами. Охоплення. Частота. Сила рекламного впливу. Періодичність рекламних звернень. Друкована реклама. Продакт-плейсмент. Реклама в глобальній мережі Інтернет. Веб-сторінка. Рекламний веб-сервер. Банер. Можливості та ефективність реклами в Інтернеті.
	16
	2
	4
	
	
	10

	Всього
	30
	2
	8
	
	
	20

	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій

	Тема 5. Організація роботи з громадськістю. Зв’язки з громадськістю (паблік рілейшнз, пропаганда) та їх роль у збільшенні довіри до товарів, послуг та підприємства. Цілі пропаганди. Пабліситі. Визначення сфери діяльності. Маркетинг, комунікації, зв’язок із громадськістю. Постановка цілей. Розроблення програм. Організація відділу зв’язків із громадськістю. Особливості діяльності у сфері паблік рілейшинз. Напрямки пропаганди. Встановлення контактів із засобами масової інформації. Етика стосунків із пресою. Інформаційні послуги. Інформаційний пакет. Прес-конференція. Прес-реліз. Зв’язки з цільовими аудиторіями. Відносини з органами державної влади. Виставки і ярмарки у сфері зв’язків із громадськістю. Використання усної мови. Публічні виступи. Прийоми ефективної усної мови у роботі з громадськістю. Аудіо- і відеозаписи у роботі з громадськістю. Конференції: порядок проведення і правила поведінки. Кодекс професійної поведінки і етики у роботі із громадськістю.
	16
	4
	4
	
	
	8

	Тема 6. Прямий маркетинг. Прямий маркетинг як складова частина комунікацій. Засоби прямого маркетингу. Сучасні засоби прямого маркетингу. Переваги та недоліки прямого маркетингу. Пряма поштова реклама (директ-мейл). Специфічні риси прямої поштової реклами. Пряма електронна реклама (електронний директ-мейл).  Бази даних. Усна реклама. Мережевий багаторівневий маркетинг (MLM).
	14
	2
	2
	
	
	10

	Всього
	30
	6
	6
	
	
	18

	Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.

	Тема 7. Персональний продаж товарів. Визначення персонального продажу, його види та комунікативні особливості. Організаційні форми персонального продажу. Принципи роботи в умовах персонального продажу. Рекомендації ефективного персонального продажу. Особисті продажі. Процес особистих продаж. Стадії особистої продажі. Прийом клієнта та встановлення контакту. Виявлення потреб клієнта. Представлення продукту. Подолання заперечень. Здійснення продажі та забезпечення наступних контактів з клієнтом. Презентації. Типи презентації. Можливі ускладнення під час персонального продажу та способи їх уникнення. Важливість упаковки для проведення ефективної маркетингової політики комунікацій. Упаковка як засіб комунікації виробника чи посередника зі споживачем.
	14
	
	6
	
	
	8

	Тема 8. Сучасні підходи в менеджменті комунікативної діяльності компаній. Сучасні форми комплексу маркетингових комунікацій, можливості та особливості застосування сучасних інтернет-технологій в управлінні комунікативною діяльністю компаній. Застосування інтерактивних маркетингових комунікацій як одного з основних засобів підвищення конкурентоспроможності компаній. Взаємодія різних форм комплексу комунікацій з точки зору теорії інтегрованих маркетингових комунікацій. Віртуальні співтовариства як інноваційна форма комунікації між компанією, клієнтами, підрядниками та потенційними споживачами й потужного каналу просування компанії. Брендінг. 
	16
	4
	4
	
	
	8


	Всього
	30
	4
	10
	
	
	16

	Разом за І семестр 
	120
	16
	32
	
	
	72


Заочна форма навчання

	Назви кредитів і тем
	Кількість годин

	
	усього
	у тому числі

	
	
	л
	п
	лаб
	інд
	Ср

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7

	Кредит 1.  Теоретичні основи маркетингових комунікацій.

	Тема 1.  Поняття «менеджмент» і необхідність управління організаціями. Культурний контекст менеджменту. Сучасні виміри ділової культури в менеджменті. Поняття організаційної (корпоративної) культури. Поняття та процес контролю. Характеристики ефективної системи контролю. Складові прямого управлінського контролю поведінки робітників (винагородження; підвищення кваліфікації; підсилення мотивації; дисциплінарний вплив). Непрямий управлінський контроль поведінки робітників (селекція кадрів; організаційна культура; формалізація; тренінг). 
	17
	2
	2
	
	
	13

	Тема 2.  Процес комунікації. Поняття «комунікація» та її роль в системі управління. Модель процесу комунікації. Основні етапи процесу комунікації (формування концепції обміну інформацією; кодування та вибір каналу; передавання повідомлення; декодування; усвідомлення змісту ідеї відправника; зворотній зв’язок). Змістовна характеристика етапів процесу комунікації. Міжособові та організаційні комунікації. Основні методи міжособових комунікацій: усна; письмова; невербальна. Переваги і недоліки кожного з методів міжособових комунікацій. Поняття «організаційні комунікації». Формальні і неформальні комунікації в організації. Міжрівневі, горизонтальні та діагональні комунікації. Комунікаційні мережі. Базові типи комунікаційних мереж і критерії ефективності їх застосування. Мережа неформальних комунікацій. Управління комунікаційними процесами. Перешкоди на шляху до ефективної комунікації: фільтрація; вибіркове сприйняття; семантичні перешкоди; поганий зворотній зв′язок; соціокультурні відмінності між відправником та одержувачем повідомлення; інформаційні перевантаження. Методи подолання перешкод до ефективної комунікації. «Вікно Джохарі». Стиль міжособових комунікацій. Стратегії підвищення ефективності комунікацій. 
	13
	
	
	
	
	13

	Всього
	30
	2
	2
	
	
	26

	Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.



	Тема 3.  Комплекс маркетингових комунікацій. Формування стимулюючого комплексу просування товару. Виявлення цільової аудиторії, визначення відповідної бажаної реакції, вибір методу звернення (змісту, структури та форми звернення), вибір засобів та каналів поширення інформації, вибір виду просування. Реклама.
	15
	
	2
	
	
	13

	Тема 4.  Сутність та види реклами. Джерела розповсюдження реклами. Характеристики засобів поширення реклами. Рекламна кампанія. Планування рекламних заходів. Класифікація реклами. Засоби реклами. Носії реклами. Закони реклами. Рекламний процес. Рекламодавець. Рекламне агентство. Засоби поширення реклами. Рекламне звернення. Тема реклами. Девіз. Рекламний слоган. Структура рекламного звернення. Форма рекламного звернення. Вплив кольору на сприйняття реклами. Рекламні кампанії. Оцінка ефективності рекламної діяльності. Економічна ефективність реклами. Комунікаційна ефективність реклами. Вибір рекламних засобів. Параметри реклами. Охоплення. Частота. Сила рекламного впливу. Періодичність рекламних звернень. Друкована реклама. Продакт-плейсмент. Реклама в глобальній мережі Інтернет. Веб-сторінка. Рекламний веб-сервер. Банер. Можливості та ефективність реклами в Інтернеті.
	15
	
	
	
	
	15

	Всього
	30
	
	2
	
	
	28

	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій



	Тема 5. Організація роботи з громадськістю. Зв’язки з громадськістю (паблік рілейшнз, пропаганда) та їх роль у збільшенні довіри до товарів, послуг та підприємства. Цілі пропаганди. Пабліситі. Визначення сфери діяльності. Маркетинг, комунікації, зв’язок із громадськістю. Постановка цілей. Розроблення програм. Організація відділу зв’язків із громадськістю. Особливості діяльності у сфері паблік рілейшинз. Напрямки пропаганди. Встановлення контактів із засобами масової інформації. Етика стосунків із пресою. Інформаційні послуги. Інформаційний пакет. Прес-конференція. Прес-реліз. Зв’язки з цільовими аудиторіями. Відносини з органами державної влади. Виставки і ярмарки у сфері зв’язків із громадськістю. Використання усної мови. Публічні виступи. Прийоми ефективної усної мови у роботі з громадськістю. Аудіо- і відеозаписи у роботі з громадськістю. Конференції: порядок проведення і правила поведінки. Кодекс професійної поведінки і етики у роботі із громадськістю.
	16
	2
	2
	
	
	12

	Тема 6. Прямий маркетинг. Прямий маркетинг як складова частина комунікацій. Засоби прямого маркетингу. Сучасні засоби прямого маркетингу. Переваги та недоліки прямого маркетингу. Пряма поштова реклама (директ-мейл). Специфічні риси прямої поштової реклами. Пряма електронна реклама (електронний директ-мейл).  Бази даних. Усна реклама. Мережевий багаторівневий маркетинг (MLM).
	14
	
	2
	
	
	12

	Всього
	30
	2
	4
	
	
	24

	Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.

	Тема 7. Персональний продаж товарів. Визначення персонального продажу, його види та комунікативні особливості. Організаційні форми персонального продажу. Принципи роботи в умовах персонального продажу. Рекомендації ефективного персонального продажу. Особисті продажі. Процес особистих продаж. Стадії особистої продажі. Прийом клієнта та встановлення контакту. Виявлення потреб клієнта. Представлення продукту. Подолання заперечень. Здійснення продажі та забезпечення наступних контактів з клієнтом. Презентації. Типи презентації. Можливі ускладнення під час персонального продажу та способи їх уникнення. Важливість упаковки для проведення ефективної маркетингової політики комунікацій. Упаковка як засіб комунікації виробника чи посередника зі споживачем.
	14
	
	
	
	
	14

	Тема 8. Сучасні підходи в менеджменті комунікативної діяльності компаній. Сучасні форми комплексу маркетингових комунікацій, можливості та особливості застосування сучасних інтернет-технологій в управлінні комунікативною діяльністю компаній. Застосування інтерактивних маркетингових комунікацій як одного з основних засобів підвищення конкурентоспроможності компаній. Взаємодія різних форм комплексу комунікацій з точки зору теорії інтегрованих маркетингових комунікацій. Віртуальні співтовариства як інноваційна форма комунікації між компанією, клієнтами, підрядниками та потенційними споживачами й потужного каналу просування компанії. Брендінг. 
	16
	
	2
	
	
	14

	Всього
	30
	
	2
	
	
	28

	Разом за І семестр 
	120
	4
	10
	
	
	106


Теми лекційних занять

Денна форма навчання

	№

п/п
	Назва теми
	Кіль-кість

годин

	Кредит 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій.

	1.
	Сучасні виміри ділової культури в менеджменті.
	8

	Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.

	2.
	Сутність та види реклами.
	8

	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій

	3.
	Організація роботи з громадськістю
	4

	4.
	Пряма поштова реклама
	2

	Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.

	5.
	Сучасні підходи в менеджменті комунікативної діяльності компаній
	4

	Разом за І семестр
	32 год.


Заочна форма навчання

	№

п/п
	Назва теми
	Кіль-кість

годин

	
	Кредит 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій.
	

	1.
	Сучасні виміри ділової культури в менеджменті.
	2

	
	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій
	

	2.
	Організація роботи з громадськістю
	2

	Разом за І семестр
	4 год.


6. Теми практичних  занять

Денна форма навчання

	№

п/п
	Назва теми
	Кіль-кість

годин

	Кредит 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій.

	1.
	Тема 1. Сучасні виміри ділової культури в менеджменті.
	4

	2.
	Тема 2. Управління комунікаційними процесами.
	4

	Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.

	3.
	Тема 3. Комплекс маркетингових комунікацій.
	4

	4.
	Тема 4. Сутність та види реклами.
	4

	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій

	5.
	Тема 5. Зв'язки з громадськістю  та їх роль у збільшенні довіри до товарів та послуг 
	4

	6.
	Тема 6. Усна реклама.
	2

	Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.

	8.
	Тема 7. Комунікації в організаціях
	2

	9.
	Перешкоди на шляху до ефективної комунікації
	2

	10.
	Тема 8. Стиль міжособових комунікацій.
	2

	11.
	Сучасні маркетингові комунікативні технології 
	2

	12.
	Комунікаційна кампанія бренду
	2

	Разом за І семестр
	32 год.


Теми практичних  занять

Заочна форма навчання

	№

п/п
	Назва теми
	Кіль-кість

годин

	Кредит 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій.

	1.
	Тема 1.  Поняття «менеджмент» і необхідність управління організаціями. Культурний контекст менеджменту. Сучасні виміри ділової культури в менеджменті
	2

	Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.

	3.
	Тема 3.  Комплекс маркетингових комунікацій. Формування стимулюючого комплексу просування товару.
	2

	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій

	5.
	Тема 5. Організація роботи з громадськістю. Зв’язки з громадськістю (паблік рілейшнз, пропаганда) та їх роль у збільшенні довіри до товарів, послуг та підприємства.
	2

	
	Тема 6. Прямий маркетинг. Прямий маркетинг як складова частина комунікацій. Засоби прямого маркетингу.
	2

	Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.

	8.
	Тема 8. Сучасні підходи в менеджменті комунікативної діяльності компаній.
	2

	Разом за І семестр
	10 год.


7. Самостійна робота

Денна форма навчання

	№

п/п
	Назва теми
	Кіль-кість

годин

	Кредит 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій.

	1.
	Тема 1. Поняття організаційної (корпоративної) культури.
	8

	2.
	Тема 2. Стиль міжособових комунікацій. Стратегії підвищення ефективності комунікацій. 
	8

	Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.

	3.
	Тема 3. Комплекс маркетингових комунікацій
	10

	4.
	Тема 4.  Сутність та види реклами. Джерела розповсюдження реклами. Характеристики засобів поширення реклами.
	10

	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій.

	5.
	Тема 5. Організація роботи з громадськістю. Зв’язки з громадськістю (паблік рілейшнз, пропаганда) та їх роль у збільшенні довіри до товарів, послуг та підприємства.
	8

	6.
	Тема 6. Прямий маркетинг як складова частина комунікацій.
	10

	Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.

	7.
	Тема 7. Упаковка як засіб комунікації виробника чи посередника зі споживачем. Брендінг. 
	8

	8.
	Тема 8. Сучасні форми комплексу маркетингових комунікацій, можливості та особливості застосування сучасних інтернет-технологій в управлінні комунікативною діяльністю компаній. 
	8

	Разом за І семестр
	54 год.


Заочна форма навчання

	№

п/п
	Назва теми
	Кіль-кість

годин

	Кредит 1. Теоретичні основи маркетингових комунікацій.

	1.
	Тема 1. Поняття організаційної (корпоративної) культури.
	13

	2.
	Тема 2. Стиль міжособових комунікацій. Стратегії підвищення ефективності комунікацій. 
	13

	Кредит 2. Комунікація та комплекс маркетингових комунікацій.

	3.
	Тема 3. Комплекс маркетингових комунікацій
	13

	4.
	Тема 4.  Сутність та види реклами. Джерела розповсюдження реклами. Характеристики засобів поширення реклами.
	15

	Кредит 3. Елементи комплексу маркетингових комунікацій

	5.
	Тема 5. Організація роботи з громадськістю. Зв’язки з громадськістю (паблік рілейшнз, пропаганда) та їх роль у збільшенні довіри до товарів, послуг та підприємства.
	12

	6.
	Тема 6. Прямий маркетинг як складова частина комунікацій.
	12

	Кредит 4.  Інтеграційна та організаційна діяльність в галузі маркетингових комунікацій.

	7.
	Тема 7. Упаковка як засіб комунікації виробника чи посередника зі споживачем. Брендінг. 

	14

	8.
	Тема 8. Сучасні форми комплексу маркетингових комунікацій, можливості та особливості застосування сучасних інтернет-технологій в управлінні комунікативною діяльністю компаній. 
	14

	Разом за І семестр
	106 год.


8. Індивідуальне науково-дослідне завдання

Підготовка та захист контрольної роботи; створення мультимедійних презентацій; підготовка елементів відеолекцій; написання рефератів.

Основне завдання цього виду діяльності – навчити студентів самостійному вивченню частини програмного матеріалу; систематизації, поглибленню, узагальненню, закріпленню та практичному застосуванню знань студента з навчальної дисципліни та розвити навички самостійної роботи.

Загальні вимоги до виконання індивідуального завдання:

1) самостійність виконання;

2) логічність і послідовність викладення матеріалу;

3) повнота виконання завдання;

4) обґрунтованість висновків;

5) використання статистичної інформації та довідкової літератури;

6) наявність конкретних пропозицій;

7) якість оформлення;

8) вміння захищати результати проведеного дослідження.

9. Форми роботи та критерії оцінювання

Рейтинговий контроль знань студентів здійснюється за 100-бальною шкалою: 

Шкала оцінювання національна та ESTS:
	ОЦІНКА

ЄКТС
	СУМА БАЛІВ
	ОЦІНКА ЗА НАЦІОНАЛЬНОЮ ШКАЛОЮ 

	
	
	екзамен 
	залік

	A
	90-100
	5 (відмінно)
	5/відм./зараховано

	B
	80-89
	4 (добре)
	4/добре/ зараховано

	C
	65-79
	
	

	D
	55-64
	3 (задовільно)
	3/задов./ зараховано 

	E
	50-54
	
	

	FX
	35-49
	2 (незадовільно)
	Не зараховано


Форми поточного та підсумкового контролю. Комплексна діагностика знань, умінь і навичок студентів із дисципліни здійснюється на основі результатів проведення поточного й підсумкового контролю знань (КР). Поточне оцінювання (індивідуальне, групове і фронтальне опитування, самостійна робота, самоконтроль). Завданням поточного контролю є систематична перевірка розуміння та засвоєння програмового матеріалу, виконання практичних робіт, уміння самостійно опрацьовувати тексти, складання конспекту рекомендованої літератури, написання і захист реферату, здатності публічно чи письмово представляти певний матеріал.

Завданням підсумкового контролю (КР) є перевірка глибини та повноти засвоєння студентом програмового матеріалу модуля.

Критерії оцінювання відповідей на практичних заняттях:

Студенту виставляється відмінно, якщо студент активно працює протягом усього практичного заняття, дає повні відповіді на запитання викладача у відповідності з планом практичного заняття і показує при цьому глибоке оволодіння лекційним матеріалом, знання відповідної літератури та законодавства з питань оподаткування, здатний висловити власне ставлення до альтернативних міркувань з даної проблеми, проявляє вміння самостійно та аргументовано викладати матеріал, аналізувати явища й факти, робити самостійні узагальнення й висновки, правильно виконує навчальні завдання.

Студенту виставляється дуже добре якщо студент активно працює протягом усього практичного заняття, дає повні відповіді на запитання викладача у відповідності з планом практичного заняття і показує при цьому глибоке оволодіння лекційним матеріалом, знання відповідної літератури та законодавства з питань оподаткування, здатний висловити власне ставлення до альтернативних міркувань з даної проблеми, проявляє вміння самостійно та аргументовано викладати матеріал, аналізувати явища й факти, робити самостійні узагальнення й висновки, правильно виконує навчальні завдання, допускаючи не більше 1-2 помилок або описок.
 Студенту виставляється добре, якщо студент активно працює протягом практичного заняття, питання висвітлені повно, викладення матеріалу логічне, обґрунтоване фактами, з посиланнями на відповідні нормативні документи та літературні джерела, висвітлення питань завершене висновками, студент виявив уміння аналізувати факти й події, а також виконувати навчальні завдання. Але у відповідях допущені неточності, деякі незначні помилки, має місце недостатня аргументованість при викладенні матеріалу, нечітко виражене ставлення студента до фактів і подій або допущені 1-2 фактичні і 1-2 логічні помилки.
Студенту виставляється достатньо, коли студент у цілому оволодів суттю питань з даної теми, виявляє знання лекційного матеріалу, законодавства та навчальної літератури, намагається аналізувати факти й події, робити висновки й розв’язувати задачі. Але на занятті поводить себе пасивно, відповідає лише за викликом викладача, дає неповні відповіді на запитання, припускається грубих помилок при висвітленні теоретичного матеріалу або 3-4 логічних помилок при розв’язанні задач.
Студенту виставляється задовільно, коли студент виявив неспроможність висвітлити питання чи питання висвітлені неправильно, безсистемно, з грубими помилками, відсутні розуміння основної суті питань, висновки, узагальнення, виявлене невміння розв’язувати навчальні задачі.
Оцінка за виконання індивідуального науково-дослідного завдання, завдань самостійної роботи виставляється з урахуванням таких критеріїв:

Кількість балів у кінці семестру повинна складати від 200 до 400 балів (за 4 кредити), тобто сума балів за виконання усіх завдань. 

Відповідний розподіл балів, які отримують студенти за 4 крд.

	Поточне оцінювання та самостійна робота
	КР
	Накопичувальні бали/сума

	Кредит 1
	Кредит 2
	Кредит 3
	Кредит 4


	
	

	Т1
	Т2
	Т3
	Т4
	Т5
	Т6
	Т7
	Т8
	Т9
	Т10
	Т11
	Т12
	І-50

ІІ-50


	400/100

	25
	25
	25
	40
	35
	25
	25
	25
	20
	20
	15
	20
	
	


10. Засоби діагностики
Засобами діагностики та методами демонстрування результатів навчання є: завдання до практичних занять, завдання для самостійної та індивідуальної роботи (зокрема есе, реферати, розробки конспектів уроків різних типів), презентації результатів досліджень, тестові завдання, контрольні роботи.
11. Методи навчання
Усний виклад матеріалу (описово-розповідний, проблемний виклад), метод спостереження над мовою, бесіда (евристична, репродуктивна, узагальнююча, аналітико-синтетична), робота з підручником, програмоване навчання, використання наочних посібників (рисунків, схем, таблиць).

12. Рекомендована література
Базова

1. Бацевич Ф. С. Основи комунікативної лінгвістики : підручник. Київ : Академія, 2004. 342 с.

2. Владимирська А. Реклама : навч. посіб. Київ : Кондор, 2009. 334 с.
3. Діброва Т.Г. Маркетингова політика комунікацій : стратегії, вітчизняна практика. Навчальний посібник.  К. : «Видавничій дім «Професіонал», 2009. 320с.
4. Мойсеєв В.А. Паблік рілейшнз. Київ: Академвидав, 2007. 240 с.

5. Морзе Н. В. Основи інформаційно-комунікаційних технологій. Київ : Видавнича група BHV, 2006. 298 с 
6. Самсонов В. В. Методи та засоби Інтернет-технологій: Навч. посібник. Харків : Компанія СМІТ, 2008. 264 с. 

7. Семенюк О. А. Основи теорії мовної комунікації : навч. посіб. Київ : ВЦ “Академія”, 2010. 240 с.
8. Яшенкова О. В. Основи теорії мовної комунікації : навч. посіб. Київ. : ВЦ “Академія”, 2010. 312 с.

Додаткова 

1. Ахманова О.С. Словарь лингвистических терминов.  Москва : КомКнига, 2005. 576с.
2. Бардась А.В. Менеджмент [Текст]: навч. посіб. Дніпропетровськ : Національний гірничий університет, 2012. 381 с. 
3. Вершигора Є.Ю. Маркетингова товарна політика: навч. посіб. для студентів ВНЗ. Тернопіль : Астон, 2015. 407 с. 
4. Ганич Д., Олійник І. Словник лінгвістичних термінів.  Київ, 1994. 245с.

5. Гуревич Р. С. Інформаційно-телекомунікаційні технології в навчальному процесі та наукових дослідженнях : навчальний посібник для студентів педагогічних ВНЗ і слухачів інститутів післядипломної педагогічної освіти. Київ : Освіта України, 2006. 366 с.

6. Гуторова О.О. Менеджмент організації : навч. посібник. Харків : Харк. нац. аграр. ун-т., 2017. 267 с. 
7. Кадемія М. Ю. Інформаційно-комунікаційні технології в навчальному процесі : Навчальний посібник. Вінниця : ТОВ «Планер», 2011.  220 с 

8. Калініченко Л. Л. Маркетинг [Текст]: навч. посіб. Харків : Панов А. М., 2017. 168 с. 
9. Кібік О. М. Менеджмент і маркетинг [Текст]: навч.-метод. посіб. Одеса : Фенікс, 2017. 115 с. 
10. Козенков Д. Є. Основи менеджменту [Текст]: навч. посіб. для студ. вищ. навч. закл. Дніпропетровськ : Акцент, 2014. 174 с. 
11. Кондратьев Э.  В. Связи с общественностью: учебное пособие. Москва : Академический Проект, 2009. 511 с.
12. Королько В.  Г. Паблик рілейшнз. Наукові основи, методика, практика. Київ : ВД «Скарби», 2001. 265 с.
13. Королько В. Г., Некрасова О. В. Зв’язки з громадськістю: наукові основи, методика, практика. Київ :  ВД «Києво-Могилянська Академія», 2009. 831 с.
14. Маслій І. Д. Маркетинг [Текст]: навч.-метод. посіб. для студентів екон. спец. ВНЗ. Одеса : Астропринт, 2017. 180 с. 
15. Мудра І. М. Менеджмент і маркетинг ЗМІ [Текст]: навч. посіб. Львів : Ліга-Прес, 2017. 211 с. 
16. Обритько Б. А. Реклама і рекламна діяльність. Київ : МАУП, 2002. 240 с.
17. Осовська Г. В. Менеджмент організацій: підручник. Київ : Кондор, 2014.  366 с.
18. Пазуха М. Д. Реклама у підприємницькій діяльності : навч. посіб. Київ : ЦУЛ, 2006. 176 с.

19. Петруня Ю. Є. Маркетинг: навчальний посібник. Дніпропетровськ : Університет митної справи та фінансів, 2016. 362 с. 
20. Попова Н.В. Маркетинг: підручник. Харків : В справі, 2016.  298 с. 
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