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1. Мета та завдання навчальної дисципліни
Мета: оволодіння знаннями ефективного просування продукції та послуг з метою ухвалення ефективних виробничих та організаційних рішень на рівні сучасних вимог 
Завдання:  
· вивчення основних категорій маркетингових комунікацій; 
· ознайомлення з методиками розроблення бюджету рекламних кампаній; 
· ознайомлення з алгоритмами розрахунку ефективності рекламного звернення до цільової аудиторії; 
· набуття практичних навичок використання отриманих знань в процесі просування товарів та пошуку резервів удосконалення системи товаропросування
У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен 
знати: 
· основні категорії маркетингових комунікацій;
· стратегічні цілі маркетингових комунікацій;
· ефективні канали та засоби комунікацій;
· роль реклами у просуванні товару;
· можливості різних рекламних засобів та носіїв;
· методики розроблення плану та бюджету рекламних кампаній;
· можливості та відмінності різних засобів зі стимулювання збуту;
· складові роботи з громадськістю у бізнесі;
· процедури персонального продажу;
· значення, особливості та можливості упаковки у просуванні товарів;
· чинники, що впливають на ефективність маркетингових комунікацій;
вміти: 
· розробляти ефективну програму комунікативної діяльності підприємства;
· планувати комунікаційну діяльність, обирати ефективні канали та засоби комунікацій; 
· організовувати комунікативну діяльність на підприємстві та/чи залучати до неї  незалежних спеціалізованих агентств;
· розрізняти можливості різних рекламних засобів та носіїв; 
· планувати, організовувати та проводити рекламні кампанії;
· формувати цілі та завдання стимулювання збуту; 
· організовувати та проводити заходи зі стимулювання збуту;
· користуватися інструментами роботи з громадськістю, організовувати піар-заходи;
· здійснювати організацію місць продажу та оформлення вітрин;
· готувати та систематизувати рекламні матеріали для розміщення на місці продажу;
· обирати та користуватися інструментами прямого маркетингу; 
· здійснювати підготовку до участі у виставках/ярмарках; 
· планувати та здійснювати процес продажу;
· формувати маркетингові завдання у процесі створення упаковки;
аналізувати та оцінювати ефективність комунікацій та знаходити шляхи до її підвищення.
2. Програма навчальної дисципліни
Розділ 1. Маркетингова політика комунікацій
Тема 1. Комунікації в системі маркетингу 
Сутність і функції маркетингу. Основні концепції управління виробництвом. Основні елементи комплексу маркетингу. Складові комунікаційної політики підприємства. Система інтегрованих маркетингових комунікацій.
Тема 2. Стратегії та планування маркетингових комунікацій
Функції маркетингових комунікацій. Основні чинники формування політики комунікацій на підприємстві. Стратегічні цілі маркетингових комунікацій. Етапи розроблення ефективної програми маркетингової комунікації.
Тема 3. Організація маркетингових комунікацій 
Планування комунікативної діяльності. Вибір каналів та засобів комунікації. Внутрішні можливості організації комунікативної діяльності на підприємстві. Залучення до комунікативної діяльності незалежних спеціалізованих агентств.   
Розділ 2. Комунікаційні засоби просування товарів
Тема 4. Рекламування товарів
Функції реклами. Основні завдання реклами. Класифікація реклами. Види реклами за каналами розподілу. Рекламні засоби та рекламоносії: переваги та недоліки. Рекламна кампанія: цілі, планування, організація та проведення. 
Тема 5. Стимулювання продажу товарів
Визначення та завдання стимулювання продажу (збуту). Цілі стимулювання збуту. Типи стимулювання збуту. Основні засоби стимулювання збуту. Стимулювання споживачів. Стимулювання торгівельних мереж та персоналу. 
Тема 6. Організація роботи з громадськістю.
Пропаганда та паблік рилейшнз: загальні риси та відмінності. Засоби та інструменти роботи з громадськістю. Планування, підготовка та проведення заходів зі зв’язків з громадськістю. 
Тема 7. Реклама на місці продажу
Переваги та недоліки реклами на місці продажу. Правила організації місць продажу. Оформлення вітрин: психологічні особливості впливу на споживачів.
Тема 8. Прямий маркетинг
Визначення прямого маркетингу, переваги та недоліки. Пряма поштова розсилка. Інтернет-маркетинг. Допоміжні рекламні матеріали. Рекламно-сувенірна продукція.
Тема 9. Організація виставок і ярмарків
Особливості використання у комунікаційній діяльності виставок та ярмарків. Класифікація виставок/ярмарків. Переваги виставок/ярмарків як засобу комунікації. Основні принципи організації та правила участі у виставках/ярмарках.
Тема 10. Персональний продаж товару 
Функції персонального продажу. Чинники ефективності персонального продажу. Етапи процесу персонального продажу. Планування процесу продажу.
Тема 11. Упаковка як засіб комунікацій
Значення упаковки як засобу комунікацій. Психологічні особливості упаковки с точки зору споживача. Додаткові можливості упаковки у просуванні товару.
Тема 12. Оцінювання ефективності маркетингових комунікацій
Основні чинники, що впливають на ефективність маркетингових комунікацій. Оцінка ефективності комунікаційної діяльності підприємства. Загальні принципи підвищення ефективності маркетингових комунікацій.
3. Структура навчальної дисципліни
	Назви розділів і тем
	Кількість годин

	
	Денна форма
	Заочна форма

	
	Сума 
	у тому числі
	Сума 
	у тому числі

	
	
	лек
	п/с
	лаб
	інд
	срс
	
	лек
	п/с
	лаб
	інд
	срс

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13

	Розділ (модуль) 1. Маркетингова політика комунікацій

	Тема 1. Комунікації в системі маркетингу 
	4
	2
	
	
	
	2
	
	
	
	
	
	

	Тема 2. Стратегії та планування маркетингових комунікацій
	5
	2
	1
	
	
	2
	
	
	
	
	
	

	Тема 3. Організація маркетингових комунікацій 
	5
	2
	1
	
	
	2
	
	
	
	
	
	

	Усього годин: 
	14
	6
	2
	
	
	6
	
	
	
	
	
	

	Розділ (модуль) 2. Комунікаційні засоби просування товарів

	Тема 4. Рекламування товарів
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 5. Стимулювання продажу товарів
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 6. Організація роботи з громадськістю.
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 7. Реклама на місці продажу
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 8. Прямий маркетинг
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 9. Організація виставок і ярмарків
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 10. Персональний продаж товару 
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 11. Упаковка як засіб комунікацій
	9
	2
	2
	
	
	5
	
	
	
	
	
	

	Тема 12. Оцінювання ефективності маркетингових комунікацій
	4
	2
	2
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Усього годин: 
	76
	18
	18
	
	
	40
	
	
	
	
	
	

	Модуль 3

	Екзамен 
	30
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Разом годин:
	120
	24
	20
	
	
	46
	
	
	
	
	
	


5. Теми семінарських занять
Не передбачено навчальним планом  
6. Теми практичних занять
	№
з/п
	Назва теми
	Кількість
годин

	1
	Стратегії та планування маркетингових комунікацій
	1

	2
	Організація маркетингових комунікацій 
	1

	3
	Рекламування товарів
	2

	4
	Стимулювання продажу товарів
	2

	5
	Організація роботи з громадськістю.
	2

	6
	Реклама на місці продажу
	2

	7
	Прямий маркетинг
	2

	8
	Організація виставок і ярмарків
	2

	9
	Персональний продаж товару 
	2

	10
	Упаковка як засіб комунікацій
	2

	11
	Оцінювання ефективності маркетингових комунікацій
	2

	Разом 
	20


7. Теми лабораторних занять
Не передбачено навчальним планом  
8. Самостійна робота
	№
з/п
	Назва теми
	Кількість
годин

	1
	Комунікації в системі маркетингу 
	2

	2
	Стратегії та планування маркетингових комунікацій
	2

	3
	Організація маркетингових комунікацій 
	2

	4
	Рекламування товарів
	5

	5
	Стимулювання продажу товарів
	5

	6
	Організація роботи з громадськістю.
	5

	7
	Реклама на місці продажу
	5

	8
	Прямий маркетинг
	5

	9
	Організація виставок і ярмарків
	5

	10
	Персональний продаж товару 
	5

	11
	Упаковка як засіб комунікацій
	5

	Разом 
	46


9. Індивідуальні завдання
Не передбачено навчальним планом  
10. Методи навчання
Комунікаційна діяльність - дисципліна скоріше прикладна, практична, ніж теоретична. Тож розпочинаючи вивчення комунікаційної діяльності студенти повинні усвідомлювати, що метою курсу не є лише надання сучасних знань про існуючі вимоги до маркетингових комунікацій, про методи та прийоми створення ефективних комунікацій та проведення комунікаційних кампаній. 
Головна мета курсу – навчити студентів самотужки створювати ефективні комунікації для бізнесу. Зрозуміло, що такими вміннями неможливо оволодіти без проведення практичних занять та самостійної роботи студентів з обов’язковим виконанням практичних завдань.
Тому програма побудована таким чином, що студенти спочатку слухають лекцію з певної теми, потім під час самостійної роботи виконують практичні завдання з цієї теми, які є підготовчими до практичного заняття з цієї ж таки теми.
Саме на практичних заняттях студентами відпрацьовуються первинні навички з комунікаційної діяльності. 
11. Методи контролю
Поточний контроль здійснюється під час проведення семінарських занять і має на меті перевірку рівня підготовленості студента до виконання конкретного завдання.
Підсумковий контроль проводиться з метою оцінки результатів навчання після закінчення вивчення дисципліни (семестровий контроль).
Під час вивчення даної дисципліни використовуються такі форми поточного контролю: виконання завдань на практичних заняттях, поточне тестування, рішення ситуаційних задач(кейсів), захист індивідуального навчально-дослідного завдання.
Під час вивчення даної дисципліни використовується така форма семестрового контролю: екзамен.
12. Розподіл балів, які отримують студенти
Оцінювання результатів навчання студентів здійснюється за шкалою Університету (0-100, з урахуванням необов’язкових завдань – 120 балів), національною шкалою та шкалою ECTS.
12.1. Схема нарахування балів з дисципліни
	Види та зміст обов’язкових завдань
	Максимальна оцінка
	Примітки

	2. Виконання завдань, вирішування тестів, кейсів, ситуаційних задач на практичних заняттях
	12
	

	3. Доповнення на практичних заняттях
	8
	

	4.Виконання обов’язкових завдань для СРС
	50
	

	5.Екзамен
	30
	

	Разом:
	100
	


Максимальний бал за виконання необов’язкових завдань – 20.
12.2. Умови нарахування балів

Виконання завдань, вирішування тестів, кейсів, ситуаційних задач на практичних заняттях оцінюються від 1 балу (доповідь окремими тезами з низькою повнотою висвітлення та відсутністю відповідей на запитання) до 4 балів (вільна самостійна доповідь з високою повнотою висвітлення та вичерпними відповідями на запитання)
Доповнення на практичних заняттях передбачають нарахування до  3 балів, якщо вони за темою, суттєві та оригінальні. 
За виконання обов’язкового завдання для СРС нараховуються від 1 балів (тема розкрита загалом, недостатньо самостійності) до 4 балів (тема розкрита повністю, оригінальний погляд). 
12.3. Критерії підсумкового оцінювання
	Проміжок за шкалою Університету
	Оцінка за шкалою ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	90 та вище
	Відмінно (A)
	Відмінно

	80–89
	Дуже добре (B)
	Добре

	70–79
	Добре (C)
	

	60–69
	Задовільно (D)
	Задовільно

	50–59
	Достатньо (E)
	

	25–49
	Незадовільно (FX)
	Незадовільно

	1–24
	Неприйнятно (F)
	


13. Методичне забезпечення
1. Програма нормативної навчальної дисципліни
2. Конспект лекцій
3. Завдання для самостійної роботи студентів
4. Завдання для підсумкового контролю знань 
14. Рекомендована література
Базова
1. Владимирська А., Владимирський П. Реклама: Навчальний посібник. – К.: Кондор, 2006. – 334 с.

2. Діброва Т.Г. Маркетингова політика комунікацій: стратегії, вітчизняна практика: Навчальний посібник/ Т. Г. Діброва. - К.: ВД "Професіонал", 2009. - 320 с

3. Зозулев А.В. Маркетинг: Учебное пособие/ А. В. Зозулев, Н. С. Кубышина; под ред. С. А. Солнцева. - К.: Знання; М.: Рыбари, 2011. - 421 с.. - (Высшее образование ХХІ века)

4. Корж М.В. Маркетинг: Навчальний посібник/ М. В. Корж. - К.: Центр учбової літератури, 2008. - 344 с

5. Маркетинг: Підручник/ В. Руделіус, О.М. Азарян, Н.О. Бабенко та ін.; Упоряд. О.І. Сидоренко, Л.С. Макарова. - 2-ге вид.. - К.: Консорціум із удосконалення менеджмент-освіти в Україні, 2008. - 648 с

6. Маркетинг: Підручник/ За ред А.Ф. Павленка. - К.: КНЕУ, 2008. - 600 с

7. Основы маркетинга: Учебник/ Ф. Котлер, Г. Армстронг, Д. Сондерс, В.Вонг. - 2-е европ. изд.. - М.: Издательский дом "Вильямс", 2006. - 944 с 

8. Примак Т. О. Паблік рилейшнз у бізнесі: навч. пос. – Київ.:КНЕУ – 2006. – 176с.
9. Разработка и технологии производства рекламного продукта: учебник / под ред. проф. Л. М. Дмитриевой. – М. : Экономистъ, 2006. – 639 с. : ил. – (Homo faber).

10. Ромат Е. В. Реклама. 2-е изд.- СПб.: Питер, 2009. – 208 с.: ил. – (Серия «Краткий курс»).

11.  Теория и практика рекламы. Учебник / Под ред. Тулупова В. В. – СПб.: Изд-во Михайлова В. А., 2006. – 528 с.

Допоміжна
4. Геращенко Л. Психология рекламы: учеб. пособие. - М.:АСТ:Астрель:ХРАНИТЕЛЬ, 2006. – 298 с.: ил.

5. Джефкінс Ф. Реклама: Практ. посіб.: пер. з 4-го англ. вид./доповнення і редакція Д. Ядіна. – 2-ге укр. вид., випр і доп. - К.:"Знання", 2008.- 565с.

6. Имшинецкая И. М. Креатив в рекламе: - М.: РИП-холдинг, 2005. - 172 с. - (Серия "Академия рекламы").

7. Карпова С. В.Рекламное дело: Учеб.-метод. пособие и практиум. М.: ФиС, 2006.-- 224 с.

8. Панкратов Ф.Г.Рекламная деятельность. 7-е изд., перераб. и доп. М.:Дашков и К°, 2005.-- 526 с.

9. Шарков Ф.И., Родионов А.А. Рекламный рынок. Методика изучения Курс лекций. М.: Экзамен, 2005.-- 256 с.

10. Фарбей Э. Эффективная рекламная кампания/Пер. с англ. – Днепропетровск: Баланс-Клуб, 2003. – 240 с.

11. Франк Н. Просто сделай это! Величайшие рекламные кампании ХХ века – М.: АСТ МОСКВА: ХРАНИТЕЛЬ, 2007. – 185 с.: ил. – (Нестандартный бизнес). 
15. Інформаційні ресурси
1. Блюм М.А., Молоткова Н.В. Основы  использования средств рекламы в коммерческой деятельности : учебное пособие. – Тамбов: Изд-во Тамб. гос. техн. ун-та, 2006:[Електрон. ресурс]. – Режим доступа: www.gaudeamus.omskcity.com

2. Гончарова И. В., Шурчкова Ю. В. Маркетинговые
3. коммуникации: учебное пособие. – Воронеж, 2007 :[Електрон. ресурс]. – Режим доступа: www.gaudeamus.omskcity.com
4. Дэнисон Д., Тоби Л. Учебник по рекламе :[Електрон. ресурс]. – Режим доступа: http://libraryonline.ru/dell-denison-linda-tobi-uchebnik-po-reklame
5. Огилви Д. Огилви о рекламе:[Електрон. ресурс]. – Режим доступа:  http://litagents.ru/busines/marketingpr/3146-ogilvi-o-reklame.html
6. Огилви Д. Откровения Рекламного Агента:[Електрон. ресурс]. – Режим доступа: www.rhino.com.ua/html/cam.html
7. Огилви Д. Тайны рекламного двора :[Електрон. ресурс]. – Режим доступа:  www.vr.com.ua/book/ogilvy_trd.htm
8. Репьев А. П. Мудрый рекламодатель. - М.: Изд-во Эксмо, 2007. – 352 с. – (Профессиональное издание для бизнеса):[Електрон. ресурс]. – Режим доступа:  http://www.bookland.net.ua/book.php?id=51560

9. Хопкинс К. Реклама. Научный подход:[Електрон. ресурс]. – Режим доступа: http://www.vr.com.ua/book/reklama_np.htm

