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Зв`язок з викладачем (викладачами): 
E-mail: terenteva_nataliya@ukr.net
Сезн ЗНУ повідомлення:  https://moodle.znu.edu.ua/course/view.php?id=17246
Телефон: (061)228-76-25 (кафедра).
Інші засоби зв’язку: Viber, Telegram, E-mail – за вибором викладача.
Кафедра: «Управління персоналом і маркетингу», проспект Соборний, 74, 5 корпус, ауд. 218-А.
 
1. Опис навчальної дисципліни 
У сучасній економіці, що характеризується високим рівнем конкуренції, глобалізацією та цифровізацією бізнес-процесів, ефективність маркетингової діяльності значною мірою залежить від здатності підприємства враховувати галузеву специфіку ринку. Саме галузевий маркетинг забезпечує адаптацію загальних маркетингових принципів до особливостей конкретних сфер — промисловості, аграрного сектору, фармацевтики, ІТ, енергетики, послуг тощо.
Дисципліна «Галузевий маркетинг» спрямована на формування у здобувачів вищої освіти системних знань і практичних навичок аналізу ринкового середовища в межах окремих галузей, розроблення галузевих стратегій позиціювання, управління попитом і просування продукції з урахуванням технологічних, економічних та регуляторних особливостей кожного сектору.
Вивчення курсу дає можливість зрозуміти, як відрізняються принципи маркетингу на споживчих, промислових, фінансових, аграрних і медичних ринках; навчитися застосовувати інструменти конкурентного аналізу, сегментації, B2B-маркетингу та розроблення комунікаційних стратегій у галузевому контексті.
Метою викладання навчальної дисципліни «Галузевий маркетинг» є формування у здобувачів вищої освіти компетентностей щодо розробки, реалізації та оцінювання ефективності маркетингових стратегій у межах конкретних галузей економіки, здатності адаптувати інструменти маркетингу до особливостей виробництва, збуту та поведінки споживачів у певному секторі.
Об’єктом вивчення дисципліни є маркетингова діяльність підприємств різних галузей економіки в умовах ринкової конкуренції.
Предметом вивчення є закономірності, принципи, методи та інструменти галузевого маркетингу, що забезпечують формування ефективних маркетингових стратегій і програм з урахуванням галузевих особливостей.
Основними завданнями вивчення дисципліни «Галузевий маркетинг» є: засвоєння теоретичних основ галузевого підходу в маркетингу; ознайомлення з методиками аналізу ринків у розрізі галузей; набуття навичок розробки маркетингових стратегій для підприємств різних секторів; формування умінь використовувати сучасні аналітичні та цифрові інструменти для дослідження галузевих ринків; розвиток здатності приймати управлінські рішення з урахуванням галузевої специфіки; виховання аналітичного, стратегічного та креативного мислення у сфері професійної маркетингової діяльності.

Паспорт навчальної дисципліни
	Нормативні показники 
	денна форма здобуття освіти
	заочна форма здобуття освіти

	1
	2
	3

	Статус дисципліни
	Вибіркова

	Семестр 
	7 - й
	7 - й 

	Кількість кредитів ECTS 
	3
	3

	Кількість годин 
	90
	90

	Лекційні заняття
	12 год.
	4 год.

	Практичні 
	 12 год.
	4 год.

	Самостійна робота
	66 год.
	82 год.

	Консультації 
	Вівторок, 1255-1415,  проспект Соборний, 74, 5 корпус, ауд. 218-А., дистанційно Zoom, 
(ідентифікатор конференції 858 473 7696, пароль 12345)

	Вид підсумкового семестрового контролю: 
	залік

	Посилання на електронний курс у СЕЗН ЗНУ (платформа Moodle)
	https://moodle.znu.edu.ua/course/view.php?id=17214



2. Методи досягнення запланованих освітньою програмою компетентностей і результатів навчання 

	Компетентності/
результати навчання
	Методи навчання  
	Форми і методи оцінювання

	1
	2
	3

	Здатність логічно і послідовно відтворювати та застосовувати знання з найновіших теорій, методів і практичних прийомів маркетингу.
Здатність застосовувати творчий підхід до роботи за фахом.
Здатність обирати і застосовувати ефективні засоби управління маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта на рівні організації, підрозділу, групи, мережі.
Вміти адаптовувати і застосовувати нові досягнення в теорії та практиці маркетингу для досягнення конкретних цілей і вирішення задач ринкового суб’єкта.
Вміти підвищувати ефективність маркетингової діяльності ринкового суб’єкта на різних рівнях управління, розробляти проекти у сфері маркетингу та управляти ними.
Використовувати методи міжособистісної комунікації в ході вирішення колективних задач, ведення переговорів, наукових дискусій у сфері маркетингу.
	Пояснювально-ілюстративний метод, репродуктивний метод, метод проблемного викладу, частково-пошуковий, евристичний методи, метод кейсів.
	Методи контролю: усне опитування, самостійна робота, тестова перевірка  і практичні роботи.
Підсумковий контроль, тобто семестровий залік, проводиться за допомогою тестування (через систему Moodle).




3. Зміст навчальної дисципліни

Змістовий модуль 1.  Теоретико-методологічні основи галузевого маркетингу
Тема 1. Сутність та значення галузевого маркетингу
Поняття галузевого маркетингу, його об’єкт, предмет і завдання. Визначення сутності галузевого підходу як складової сучасної системи маркетингового управління. Відмінності галузевого маркетингу від масового, нішевого та індивідуального маркетингу. Роль галузевого маркетингу у сучасній економіці, його значення у забезпеченні конкурентоспроможності підприємств, розвитку галузевих ринків і підвищенні ефективності стратегічного управління. Вплив глобалізації, цифровізації, пандемії та воєнних викликів на трансформацію галузевих маркетингових стратегій. Галузева специфіка як основа адаптації маркетингових стратегій підприємств. Врахування технологічних, регуляторних, соціальних і споживчих особливостей конкретної галузі у формуванні маркетингових рішень. Фактори впливу на галузевий маркетинг — зовнішні (економічні, політико-правові, соціокультурні, технологічні, природні, техногенні) та внутрішні (інноваційність, організаційна структура, маркетинговий потенціал, корпоративна культура, рівень цифрової зрілості). Інструменти галузевого маркетингу: маркетингові дослідження галузі, сегментація та позиціонування, брендинг, маркетинг взаємовідносин, інноваційний та цифровий маркетинг. Значення галузевого маркетингу як чинника сталого розвитку підприємств та підвищення їхньої ринкової адаптивності.

[bookmark: _Hlk213081339]Тема 2. Особливості промислового маркетингу
Поняття та сутність промислового маркетингу. Визначення промислового маркетингу. Його місце в системі маркетингу підприємства. Основні функції та завдання. Відмінності промислового маркетингу від споживчого (В2В vs B2C). Типи покупців і характер попиту. Раціональність прийняття рішень. Особливості комунікацій і збутових каналів. Суб’єкти промислового ринку. Виробники, посередники, дилери, державні установи. Типологія клієнтів промислових ринків. Особливості взаємодії між постачальниками та замовниками. Попит на промислових ринках. Вплив макроекономічних та технологічних змін на промисловий попит. Моделі поведінки промислових покупців. Сегментація промислового ринку. Критерії сегментації (галузеві, технологічні, обсяг виробництва, географічні). Вибір цільових сегментів. Позиціонування промислових товарів. Маркетинговий комплекс у промисловому маркетингу (4P / 7P). Використання цифрових технологій у промисловому маркетингу. CRM-системи та автоматизація продажів. Онлайн-платформи, електронні тендери, маркетплейси. В2В-маркетинг у соціальних мережах (LinkedIn, YouTube, галузеві спільноти). Побудова довгострокових партнерських відносин (relationship marketing). Вплив воєнного стану та економічних трансформацій. 

Змістовий модуль 2. Галузеві напрями маркетингу послуг
Тема 3. Маркетинг послуг
Сутність і роль маркетингу послуг у сучасній економіці. Відмінність послуг від товарів: невідчутність, невіддільність від процесу споживання, мінливість та неможливість зберігання. Особливості споживчої поведінки на ринку послуг. Класифікація послуг за сферами діяльності та рівнем участі клієнта у процесі їх надання. Маркетинговий комплекс у сфері послуг (7P). Сегментація ринку послуг: критерії, підходи до вибору цільового сегмента, позиціонування сервісних брендів. Формування клієнтоорієнтованої стратегії. Маркетинг відносин і побудова довгострокових зв’язків із клієнтами. Управління якістю послуг. Модель SERVQUAL та п’ять вимірів сервісної якості (надійність, оперативність, компетентність, емпатія, доступність).  Інновації та цифровізація у маркетингу послуг. Використання CRM-систем, чат-ботів, мобільних додатків, онлайн-консультацій, соціальних мереж та персоналізованих пропозицій. Тренди розвитку сфери послуг у цифрову епоху (автоматизація, гібридні формати сервісу, клієнтський досвід).

[bookmark: _Hlk213144013]Тема 4. Маркетинг у туризмі
Сутність та особливості туристичного маркетингу. Роль маркетингу у формуванні конкурентоспроможного туристичного продукту. Специфіка попиту на туристичні послуги: сезонність, емоційність, комплексність. Відмінність маркетингу туризму від маркетингу товарів і послуг інших сфер.Туристичний продукт: структура, компоненти, етапи формування. Концепція «досвіду подорожі» як основи створення цінності для клієнта. Типологія туристичних продуктів (відпочинковий, культурно-пізнавальний, діловий, лікувально-оздоровчий, гастрономічний, екологічний туризм).  Ціноутворення у туризмі. Фактори, що впливають на рівень цін (сезонність, транспорт, рівень сервісу, курс валют, попит).  Система розподілу туристичних послуг.  Маркетингові комунікації у туризмі. Реклама, PR, бренд-менеджмент туристичних напрямів. Використання соціальних мереж, контент-маркетингу, відео та віртуальних турів. Роль відгуків і рекомендацій у просуванні. Формування бренду туристичного регіону чи компанії. Сегментація туристичного ринку: критерії (географічні, соціально-демографічні, психографічні, поведінкові). Позиціонування туристичних продуктів під цільові групи споживачів. Маркетинг подорожей для різних сегментів: індивідуальний, сімейний, корпоративний, молодіжний, екотуризм. Інновації та сталий розвиток у туристичному маркетингу. Тренди: еко-туризм, slow travel, digital detox, «розумний туризм». Вплив технологій (AR, VR, big data, мобільні додатки) на споживчий досвід.

[bookmark: _Hlk213166109]Тема 5. Маркетинг індустрії гостинності
Сутність і значення маркетингу в індустрії гостинності. Гостинність як складова сервісної економіки. Роль маркетингу у створенні цінності для клієнта через досвід обслуговування. Специфіка ринку гостинності: нематеріальність, персоналізованість, високий рівень очікувань споживачів, важливість емоційного контакту. Взаємозв’язок між якістю послуг, лояльністю клієнтів і прибутковістю підприємства. Основні суб’єкти ринку гостинності: готелі, ресторани, кафе, курортні комплекси, компанії з організації дозвілля.  Маркетинговий комплекс (7P) у сфері гостинності: продукт, ціна, розподіл, просування, персонал, процес і фізичне середовище.  Ціноутворення в індустрії гостинності.  Маркетингові комунікації у сфері гостинності. Формування бренду готелю чи ресторану. Використання реклами, PR, digital-маркетингу, influencer-маркетингу, eWOM (електронного «сарафанного радіо»). Особливості просування закладів гостинності через соціальні мережі (Instagram, TikTok, TripAdvisor). Роль візуального контенту, сторітелінгу та репутаційного менеджменту. Дослідження споживачів у гостинності: мотивація вибору, очікування, рівень задоволеності, післясервісна поведінка. Методи збору відгуків і вимірювання якості обслуговування (CSI, NPS, Mystery Guest). Управління враженнями клієнтів (customer experience management). Інновації та цифрові технології в маркетингу гостинності: автоматизація бронювання, мобільні сервіси, CRM-системи, big data, штучний інтелект у персоналізації послуг. Концепції сталого розвитку, «зелені» готелі та соціальна відповідальність у сфері гостинності.

[bookmark: _Hlk213167763]Тема 6. Маркетинг освітніх послуг
Сутність, роль та специфіка маркетингу освітніх послуг у сучасному суспільстві. Освіта як особливий вид нематеріального продукту, що формує людський капітал і забезпечує соціально-економічний розвиток держави. Визначення поняття «освітня послуга» та її відмінність від товару: невідчутність, індивідуальність, довготривалість ефекту, спільна участь споживача та виробника у створенні цінності. Ринок освітніх послуг: структура, суб’єкти та особливості функціонування. Державні, приватні та корпоративні освітні установи. Види освітніх послуг — формальні, неформальні, інформальні; базова, післядипломна, корпоративна, онлайн-освіта. Сегментація ринку освітніх послуг: за рівнем освіти, віковими групами, професійними потребами, формами навчання. Маркетингова стратегія закладів освіти. Формування конкурентних переваг університетів, коледжів, освітніх центрів. Концепція бренду освітньої установи, її позиціювання на ринку. Роль репутації, іміджу та якості освітніх програм у залученні здобувачів освіти. Інструменти комунікаційної політики в освіті. Роль PR у формуванні позитивного іміджу закладу. Використання digital-маркетингу: SMM, таргетинг, SEO, контент-маркетинг, відеосторітелінг, освітні блоги. Просування через соціальні мережі, вебінари, подкасти, партнерські програми з бізнесом. Інновації та цифровізація у сфері освітнього маркетингу. Використання CRM-систем, big data, штучного інтелекту у взаємодії з абітурієнтами. Тенденції EdTech: онлайн-курси, віртуальні кампуси, інтерактивні навчальні платформи.

Тема 7. Маркетинг територій (муніципальний маркетинг)
Сутність і значення муніципального маркетингу. Його роль у підвищенні конкурентоспроможності міст і територій, залученні інвестицій, розвитку інфраструктури та покращенні якості життя населення. Відмінність муніципального маркетингу від комерційного: орієнтація не лише на прибуток, а й на соціально-економічний розвиток громади. Об’єкт і суб’єкти муніципального маркетингу. Територіальні громади, органи місцевого самоврядування, інвестори, бізнес, населення, туристи. Види територій — міста, регіони, об’єднані громади — як бренди. Маркетингове середовище території. Політичні, економічні, соціальні, технологічні та екологічні чинники (PEST-аналіз). Вплив урбанізації, міграції, децентралізації та цифрової трансформації. Сегментація та позиціонування територій. Визначення цільових груп: мешканці, туристи, інвестори, студенти, бізнес. Формування унікальної пропозиції території (USP) — «місто для життя», «місто можливостей», «місто інновацій». Маркетинговий комплекс муніципального маркетингу (4Р + партнерство). Інструменти муніципального маркетингу. Брендинг територій, участь у грантових і міжнародних програмах, створення інвестиційних паспортів, використання Smart City-технологій.

Змістовий модуль 3. Галузеві напрями маркетингу у виробничих і соціально-економічних сферах
Тема 8. Маркетинг банківських послуг
Сутність і значення банківського маркетингу. Його роль у системі фінансово-кредитних відносин, основні цілі, принципи та завдання. Відмінність банківського маркетингу від маркетингу товарів і послуг. Маркетингове середовище банку. Вплив зовнішніх і внутрішніх факторів: державне регулювання, монетарна політика, конкуренція, цифровізація. Сегментація та позиціонування. Методи поділу клієнтів за типами, поведінкою та потребами. Вибір цільових сегментів, стратегія позиціонування банківських послуг і формування клієнтоорієнтованої політики. Маркетинговий комплекс банку (7Р). Фізичне оточення: дизайн відділень, фірмовий стиль. Цифровізація банківського маркетингу. Використання Big Data, AI, чат-ботів, автоматизації комунікацій, персоналізованих онлайн-пропозицій. PR, реклама та брендинг. Побудова довіри через корпоративні комунікації, соціальну відповідальність і Digital PR. Формування іміджу, бренду та репутації банку. Оцінка ефективності. Основні KPI: задоволеність клієнтів, частка ринку, прибутковість, ROI маркетингових кампаній. 

[bookmark: _Hlk213185504]Тема 9. Маркетинг в системі агропромислового комплексу (АПК)
Сутність і значення маркетингу в АПК. Його роль у забезпеченні конкурентоспроможності аграрного сектору, підвищенні ефективності виробництва та розвитку сільських територій. Специфіка маркетингу сільськогосподарської продукції: сезонність, залежність від природно-кліматичних умов, тривалий виробничий цикл. Маркетингове середовище АПК. Вплив державного регулювання, міжнародної торгівлі, інтеграційних процесів, екологічних стандартів та глобальних ринкових тенденцій. Взаємодія виробників, переробників, дистриб’юторів і споживачів у єдиному ланцюзі створення цінності. Сегментація та позиціонування. Критерії поділу ринку (тип продукції, розмір господарства, форма власності, географічна зона). Вибір цільових сегментів і стратегій просування продукції на внутрішньому та зовнішньому ринках. Маркетинговий комплекс (4Р) у АПК.Інновації та цифровізація в агромаркетингу. Використання AgTech, Big Data, систем GPS-моніторингу, онлайн-торгівлі, автоматизованих платформ постачання. Оцінка ефективності маркетингу в АПК. Основні KPI: обсяг реалізації, прибутковість, розширення ринку, рівень задоволеності споживачів. 

Тема 10. Маркетинг у будівництві
Сутність і значення маркетингу у будівельній галузі. Його роль у формуванні попиту на будівельні послуги, управлінні проектами, розвитку ринку нерухомості. Специфіка будівельного маркетингу: висока капіталомісткість, тривалий виробничий цикл, залежність від економічної ситуації, державного регулювання та інвестиційного клімату. Маркетингове середовище будівельних підприємств. Вплив макроекономічних, правових, технологічних та соціальних факторів. Регулювання містобудівної діяльності, екологічні стандарти, енергозбереження, урбанізація. Сегментація та позиціонування на ринку будівництва. Основні критерії сегментації: типи нерухомості (житлова, комерційна, промислова), ціновий рівень, географічне розташування, цільові групи споживачів. Стратегії позиціонування девелоперських компаній та будівельних брендів. Маркетинговий комплекс у будівництві (7Р). Інновації в будівельному маркетингу. Використання BIM-технологій, CRM-систем, віртуальної та доповненої реальності для презентацій проєктів, digital-просування. Оцінка ефективності маркетингової діяльності. Ключові показники: швидкість продажів, прибутковість, задоволеність клієнтів, брендова впізнаваність. Кейси: успішні маркетингові стратегії українських девелоперів (KAN Development, Intergal-Bud, SAGA Development).

Тема 11. Маркетинг рітейлу (торгових мереж)
Поняття маркетингу рітейлу, його сутність, функції та завдання у сучасній економіці. Еволюція концепції рітейл-маркетингу та її місце у системі маркетингового управління торговельними підприємствами. Типологія рітейлу. Роль рітейлу у формуванні споживчого досвіду, створенні цінності для клієнта та розвитку конкурентних переваг торговельних мереж. Маркетингова стратегія рітейлу як інструмент досягнення лояльності та підвищення прибутковості. Retail Marketing Mix (7P): товарна політика торговельних мереж; цінові стратегії та динамічне ціноутворення; управління асортиментом; просування та комунікації у рітейлі; вибір місця розташування торгових точок і логістика; управління персоналом у сфері обслуговування; роль процесів та сервісного дизайну у створенні цінності для споживача. Омніканальна стратегія рітейлу: поєднання офлайн- та онлайн-каналів комунікації, розвиток e-commerce і маркетплейсів. Phygital-простір як синергія фізичного та цифрового досвіду покупця. Персоналізація, рекомендаційні системи та використання штучного інтелекту (AI) у рітейл-маркетингу. Цифрові інструменти управління взаємодією з клієнтами: CRM-системи, програми лояльності, аналітика клієнтського шляху (customer journey), показники brand awareness, conversion rate, LTV. Значення big data, рітейл-аналітики та BI-систем для ухвалення управлінських рішень. Інноваційні напрями розвитку торговельних мереж: private label як стратегічний інструмент формування бренду рітейлера; застосування digital-маркетингу, SMM, influencer-маркетингу; формування сталого бренду через соціальну відповідальність і green-маркетинг. Методи оцінювання ефективності маркетингу рітейлу (KPI, ROI, індекс задоволеності клієнтів).

Змістовий модуль 4. Інноваційні та цифрові напрями галузевого маркетингу
Тема 12. Цифровий маркетинг у галузевому контексті
Поняття цифрового маркетингу та його місце у сучасній системі маркетингового управління. Розвиток концепції цифрового маркетингу: від інтернет-маркетингу до data-driven та AI-маркетингу. Галузеві особливості впровадження цифрових стратегій: промисловість, аграрний сектор, охорона здоров’я, освіта, фармацевтика, туризм, фінанси, енергетика, сфера послуг. Вплив цифровізації на трансформацію бізнес-моделей і маркетингових комунікацій у різних галузях економіки.  Основні інструменти цифрового маркетингу: SEO, контент-маркетинг, соціальні мережі (SMM), контекстна та таргетована реклама, e-mail маркетинг, маркетинг впливу, відео-маркетинг, чат-боти, CRM, маркетингова автоматизація, аналітика даних. Особливості вибору інструментів для кожної галузі залежно від специфіки споживача, продукту та регуляторного середовища. Цифрові платформи як інфраструктура галузевого маркетингу: маркетплейси, галузеві онлайн-спільноти, професійні соціальні мережі, освітні платформи, системи електронної комерції. Галузеві тренди цифрових інновацій і цифрової трансформації підприємств у контексті глобалізації, воєнних викликів і сталого розвитку. Методи оцінювання ефективності цифрового маркетингу в галузевому розрізі: KPI, ROI, conversion rate, customer engagement, brand awareness, LTV. Використання аналітичних панелей і систем моніторингу для управління цифровими показниками.

Тема 13. ESG- ТА GREEN-маркетинг у галузях економіки
Поняття та сутність ESG (Environmental, Social, Governance) як сучасної концепції сталого розвитку бізнесу. Витоки, принципи та структура ESG-моделі. Роль ESG у формуванні корпоративної стратегії, бренду, репутаційного капіталу та маркетингової політики підприємств. Взаємозв’язок між ESG-підходом і концепцією сталого маркетингу. Сутність green-маркетингу, його мета, завдання та ключові інструменти. Відмінності між екологічним, соціально відповідальним та сталим маркетингом. Значення green-маркетингу у формуванні позитивного іміджу компанії та залученні екологічно свідомих споживачів. Інтеграція ESG-принципів у галузеві маркетингові стратегії: промисловість (зниження вуглецевого сліду, енергоефективність), аграрний сектор (еко-виробництво, біотехнології), фармацевтика (етичність і доступність продукції), фінансовий сектор (зелений банкінг, інвестування в сталий розвиток), торгівля (відповідальні ланцюги постачання, екологічна упаковка), туризм (еко- та соціально орієнтовані послуги). Green-комунікації як інструмент формування довіри: прозорість звітності, екологічний брендинг, сертифікація продукції, використання екомаркувань. Соціальні аспекти ESG-маркетингу: розвиток корпоративного волонтерства, інклюзивність, справедливі умови праці, етичні стандарти у відносинах із клієнтами та партнерами.

Тема 14. Маркетинг інновацій і стартапів
Поняття інноваційного маркетингу, його сутність, завдання та місце у сучасній системі стратегічного управління підприємством. Визначення стартапу як інноваційної бізнес-моделі, його життєвий цикл і маркетингова специфіка. Особливості формування попиту на інноваційні продукти, поведінка споживачів у контексті технологічних змін та цифрової трансформації економіки. Маркетингові інструменти розвитку стартапів: аналіз ринку та конкурентів, сегментація і позиціонування, визначення ціннісної пропозиції (Value Proposition), формування бренду інновації. Цифрові канали просування: контент-маркетинг, SMM, краудфандингові платформи, PR, influencer-маркетинг, email-маркетинг, performance-маркетинг. Особливості розробки маркетингової стратегії для стартапу: обмежені ресурси, високі ризики, потреба в залученні інвесторів і партнерів. Інструменти маркетингових досліджень для валідації ринкової ідеї та тестування продукту. Значення аналітики даних, AI-технологій, автоматизації маркетингу та CRM-систем у розвитку інноваційних бізнесів.
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	Лекція 1 
	Тема 1. Сутність та значення галузевого маркетингу
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	Практичне заняття 1
	Тема 1. Сутність та значення галузевого маркетингу
	2
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	1 раз на 2 тижні

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ 
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	Лекція 2
	Тема 2. Особливості промислового маркетингу
	2
	0,5
	1 раз на 2 тижні

	Практичне заняття 2
	Тема 2. Особливості промислового маркетингу
	2
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	1 раз на 2 тижні
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	Лекція 3
	Тема 3. Маркетинг послуг
	2
	0,5
	1 раз на 2 тижні

	Практичне заняття 3
	Тема 3. Маркетинг послуг
	2
	0,5
	1 раз на 2 тижні

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ 
	11
	14
	

	Лекція 4
	Тема 4. Маркетинг у туризмі
	2
	0,5
	1 раз на 2 тижні

	Практичне заняття 4
	Тема 4. Маркетинг у туризмі
	2
	0,5
	1 раз на 2 тижні

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ 
	11
	14
	

	Лекція 5
	Тема 5. Маркетинг індустрії гостинності
	2
	1
	1 раз на 2 тижні

	Практичне заняття 5
	Тема 5. Маркетинг індустрії гостинності
	2
	1
	1 раз на 2 тижні

	Самостійна робота
	Організація та менеджмент event-заходів. Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	11
	14
	

	Лекція 6
	Тема 6. Маркетинг освітніх послуг
	2
	1
	1 раз на 2 тижні

	Практичне заняття 6
	Тема 6. Маркетинг освітніх послуг
	2
	1
	1 раз на 2 тижні

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	11
	14
	

	Лекція 7
	Тема 7. Маркетинг територій (муніципальний маркетинг)
	
	
	

	Практичне заняття 7
	Тема 7. Маркетинг територій (муніципальний маркетинг)
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	

	Лекція 8
	Тема 8. Маркетинг банківських послуг
	
	
	

	Практичне заняття 8
	Тема 8. Маркетинг банківських послуг
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	

	Лекція 9
	Тема 9. Маркетинг в системі агропромислового комплексу (АПК)
	
	
	

	Практичне заняття 9
	Тема 9. Маркетинг в системі агропромислового комплексу (АПК)
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	

	Лекція 10
	Тема 10. Маркетинг у будівництві
	
	
	

	Практичне заняття 10
	Тема 10. Маркетинг у будівництві
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	

	Лекція 11
	Тема 11. Маркетинг рітейлу (торгових мереж)
	
	
	

	Практичне заняття 11
	Тема 11. Маркетинг рітейлу (торгових мереж)
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	

	Лекція 12
	Тема 12. Цифровий маркетинг у галузевому контексті
	
	
	

	Практичне заняття 12
	Тема 12. Цифровий маркетинг у галузевому контексті
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	

	Лекція 13
	Тема 13. ESG- ТА GREEN-маркетинг у галузях економіки
	
	
	

	Практичне заняття 13
	Тема 13. ESG- ТА GREEN-маркетинг у галузях економіки
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	

	Лекція 14
	Тема 14. Маркетинг інновацій і стартапів
	
	
	

	Практичне заняття 14
	Тема 14. Маркетинг інновацій і стартапів
	
	
	

	Самостійна робота
	Завдання для виконання розміщено в СЕЗН ЗНУ
	
	
	



5. Види і зміст контрольних заходів 

	Вид заняття/
роботи 
	Вид контрольного заходу
	Зміст контрольного заходу*
	Критерії оцінювання
та термін виконання*
	Усього балів

	1
	2
	3
	4
	5

	Поточний контроль

	Практичне заняття №1
Самостійна робота №1
	практичні: усне опитування тестовий контроль завдання  кейс 
	Розміщено в СЕЗН ЗНУ
	- 5 балів: студент правильно та у повному обсязі розв’язав задачу і зробив висновки;
- 3-4 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі з незначними помилками;
- 2 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі із значними помилками;
- 1 бал: студент не розв’язав задачу, але допустив помилку у формулі та зробив спробу зробити висновки;
- 0 балів: студент не розв’язав задачу.
	5

	Практичне заняття №2
Самостійна робота №2
	практичні: ситуаційне завдання,  тестовий контроль , кейс 
	Розміщено в СЕЗН ЗНУ
	- 5 балів: студент правильно та у повному обсязі розв’язав задачу і зробив висновки;
- 3-4 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі з незначними помилками;
- 2 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі із значними помилками;
- 1 бал: студент не розв’язав задачу, але допустив помилку у формулі та зробив спробу зробити висновки;
- 0 балів: студент не розв’язав задачу.
	5

	Практичне заняття №3
Самостійна робота №3
	практичні: ситуаційне, кейс, завдання,  тестовий контроль , завдання  самостійної робота
	Розміщено в СЕЗН ЗНУ
	- 5 балів: студент правильно та у повному обсязі розв’язав задачу і зробив висновки;
- 3-4 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі з незначними помилками;
- 2 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі із значними помилками;
- 1 бал: студент не розв’язав задачу, але допустив помилку у формулі та зробив спробу зробити висновки;
- 0 балів: студент не розв’язав задачу.
	5

	Практичне заняття №4
Самостійна робота №4
	практичні: творче завдання,  тестовий контроль , завдання  
	Розміщено в СЕЗН ЗНУ
	- 5 балів: студент правильно та у повному обсязі розв’язав задачу і зробив висновки;
- 3-4 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі з незначними помилками;
- 2 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі із значними помилками;
- 1 бал: студент не розв’язав задачу, але допустив помилку у формулі та зробив спробу зробити висновки;
- 0 балів: студент не розв’язав задачу.
	5

	Практичне заняття №5
Самостійна робота №5
	практичні: творче завдання,  тестовий контроль , завдання  
	Розміщено в СЕЗН ЗНУ
	- 5 балів: студент правильно та у повному обсязі розв’язав задачу і зробив висновки;
- 3-4 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі з незначними помилками;
- 2 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі із значними помилками;
- 1 бал: студент не розв’язав задачу, але допустив помилку у формулі та зробив спробу зробити висновки;
- 0 балів: студент не розв’язав задачу.
	5

	Практичне заняття №6
Самостійна робота №6
	практичні: усне опитування ,кейс,тестовий контроль завдання  
	Розміщено в СЕЗН ЗНУ
	- 5 балів: студент правильно та у повному обсязі розв’язав задачу і зробив висновки;
- 3-4 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі з незначними помилками;
- 2 бали: студент розв’язав задачу не в повному обсязі із значними помилками;
- 1 бал: студент не розв’язав задачу, але допустив помилку у формулі та зробив спробу зробити висновки;
- 0 балів: студент не розв’язав задачу.
	5

	Усього за поточний контроль 
	6
	
	
	60

	Підсумковий контроль

	
Залік
	Теоретичне завдання (тестування)
	Питання для підготовки: Розміщено в СЕЗН ЗНУ Тестове завдання.
	Тестування передбачає 40 питань, кожне питання оцінюється в 1 бал.
	40

	Усього за 
підсумковий контроль
	
	
	
	40



Шкала оцінювання ЗНУ: національна та ECTS
	За шкалою
ECTS
	За шкалою університету
	За національною шкалою

	
	
	Екзамен
	Залік

	A
	90 – 100 (відмінно)
	5 (відмінно)
	Зараховано

	B
	85 – 89 (дуже добре)
	4 (добре)
	

	C
	75 – 84 (добре)
	
	

	D
	70 – 74 (задовільно) 
	3 (задовільно)
	

	E
	60 – 69 (достатньо)
	
	

	FX
	35 – 59 (незадовільно – з можливістю повторного складання)
	2 (незадовільно)
	Не зараховано

	F
	1 – 34 (незадовільно – з обов’язковим повторним курсом)
	
	



6.   Основні навчальні ресурси 
Рекомендована література
Основна: 
1. Балабанова, Л. В., & Холод, В. В. (2021). Маркетинг: підручник. Київ: Центр учбової літератури. 512 с.
2. Липчук, В. В., & Хижняк, Т. І. (2020). Галузевий маркетинг: навчальний посібник. Львів: ЛНУ ім. І. Франка. 268 с.
3. Герасимчук, В. Г. (2019). Маркетингова політика підприємства: галузеві особливості. Київ: КНЕУ. 304 с.
4. Kotler, P., Keller, K. L. (2022). Marketing Management. 16th ed. Pearson Education. 736 p.
5. Popova, N. V. (2020). Маркетингові комунікації: підручник. Харків: Факт. URL: https://www.researchgate.net/profile/Nadezhda-Popova
Додаткова:
1. Піддубна, Л. І., & Михайленко, О. В. (2023). Галузевий маркетинг в умовах цифровізації економіки України. Економіка та держава, (7), 92–97. https://doi.org/10.32702/2306-6806.2023.7.92
2. Пашко, П. В., & Мазаракі, А. А. (2021). Тенденції розвитку маркетингу у галузях економіки України. Вісник КНТЕУ, (4), 11–24.
3. Войчак, А. В., & Мельник, Л. Г. (2022). Секторальні особливості маркетингової діяльності підприємств в умовах війни. Маркетинг і менеджмент інновацій, (3), 41–54. https://doi.org/10.21272/mmi.2022.3-04
4. Hollensen, S. (2020). Global Marketing. 8th ed. Pearson. 720 p.
5. Kotler, P., Kartajaya, H., Setiawan, I. (2021). Marketing 5.0: Technology for Humanity. Wiley. 224 p.
6. Бланк, І. А. (2019). Інноваційні стратегії маркетингової діяльності підприємств у галузевому вимірі. Економічний вісник НТУУ «КПІ», (16), 75–82.
7. Porter, M. E. (2008). The Five Competitive Forces That Shape Strategy. Harvard Business Review, 86(1), 78–93.
8. OECD. (2023). Digital Economy Outlook 2023. URL: https://www.oecd-ilibrary.org/science-and-technology/oecd-digital-economy-outlook-2023
Інформаційні ресурси
World Economic Forum (2024). Global Industry Trends Report. URL: https://www.weforum.org/reports
PwC (2023). Global Consumer Insights Pulse Survey. URL: https://www.pwc.com/consumerinsights
Deloitte (2024). Industry Outlooks 2024: Sector-by-Sector Analysis. URL: https://www2.deloitte.com/global/en/pages/about-deloitte/articles/industry-outlooks.html
Euromonitor International (2024). Industry Reports and Market Data. URL: https://www.euromonitor.com
McKinsey & Company (2024). The State of Global Marketing and Industry Transformation. URL: https://www.mckinsey.com


7. Регуляції і політики курсу

Відвідування занять. Регуляція пропусків.
Курс передбачає обов’язкове відвідування лекційних та практичних занять. Студенти, які за певних обставин не можуть відвідувати практичні заняття регулярно, мусять впродовж тижня узгодити із викладачем графік індивідуального відпрацювання пропущених занять.
Студенти, які станом на початок екзаменаційної сесії мають понад 70% пропущених лекцій, до заліку не допускаються.

Політика академічної доброчесності
Кожний студент зобов’язаний дотримуватися принципів академічної доброчесності. Студентам дозволяється використовувати вторинну інформацію, висвітлювати раніше опубліковані статті, результати досліджень тощо, але необхідно зазначати посилання на джерело.
Якщо студент бажає представити свої дослідження як матеріал для конференції або статті – плагіат не допускається! Використання будь-якої інформації (текст, фото, ілюстрації тощо) мають бути правильно процитовані з посиланням на автора! Якщо ви не впевнені, що таке плагіат, фабрикація, фальсифікація, порадьтеся з викладачем.

Використання комп’ютерів/телефонів на занятті
Під час лекційних занять телефони та інші персональні гаджети не вилучаються, але необхідно їх перевести у беззвучний режим.

Комунікація
Базовою платформою для комунікації викладача зі студентами є Moodle. У окремих випадках викладач надає Viber або електронну пошту.

Визнання результатів неформальної/інформальної освіти
Право на визнання результатів навчання у неформальній та/або інформальній освіті поширюється на здобувачів вищої освіти усіх рівнів вищої освіти Університету. https://sites.znu.edu.ua/navchalnyj_viddil/normatyvna_basa/polozhennya_znu_pro_poryadok_viznannya_rezul__tat__v_navchannya.pdf
Визнання результатів навчання у неформальній та/або інформальній освіти дозволяється здобувачам ступеня вищої освіти магістр для дисципліни «Сучасні тенденції глобалізації» протягом першого місяця навчання.
Для визнання результатів навчання набутих у неформальній освіті здобувач вищої освіти звертається із заявою на ім’я проректора з науково-педагогічної та навчальної роботи Університету, з проханням про визнання результатів навчання на освітніх платформах, наприклад Prometheus.

ДОДАТКОВА ІНФОРМАЦІЯ
ГРАФІК ОСВІТНЬОГО ПРОЦЕСУ 2025-2026 н. р. доступний за адресою: https://tinyurl.com/yckze4jd.

НАВЧАЛЬНИЙ ПРОЦЕС ТА ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ ЯКОСТІ ОСВІТИ. Перевірка набутих студентами знань, навичок та вмінь (атестації, заліки, іспити та інші форми контролю) є невід’ємною складовою системи забезпечення якості освіти і проводиться відповідно до Положення про організацію та методику проведення поточного та підсумкового семестрового контролю навчання студентів ЗНУ: https://tinyurl.com/y9tve4lk.

ПОВТОРНЕ ВИВЧЕННЯ ДИСЦИПЛІН, ВІДРАХУВАННЯ. Наявність академічної заборгованості до 6 навчальних дисциплін (в тому числі проходження практики чи виконання курсової роботи) за результатами однієї екзаменаційної сесії є підставою для надання студенту права на повторне вивчення зазначених навчальних дисциплін. Порядок повторного вивчення визначається Положенням про порядок повторного вивчення навчальних дисциплін та повторного навчання у ЗНУ: https://tinyurl.com/y9pkmmp5. Підстави та процедури відрахування студентів, у тому числі за невиконання навчального плану, регламентуються Положенням про порядок переведення, відрахування та поновлення студентів у ЗНУ: https://tinyurl.com/ycds57la.

ВИРІШЕННЯ КОНФЛІКТІВ. Порядок і процедури врегулювання конфліктів, пов’язаних із корупційними діями, зіткненням інтересів, різними формами дискримінації, сексуальними домаганнями, міжособистісними стосунками та іншими ситуаціями, що можуть виникнути під час навчання, регламентуються Положенням про порядок і процедури вирішення конфліктних ситуацій у ЗНУ: https://tinyurl.com/57wha734. Конфліктні ситуації, що виникають у сфері стипендіального забезпечення здобувачів вищої освіти, вирішуються стипендіальними комісіями факультетів, коледжів та університету в межах їх повноважень, відповідно до: Положення про порядок призначення і виплати академічних стипендій у ЗНУ: https://tinyurl.com/yd6bq6p9; Положення про призначення та виплату соціальних стипендій у ЗНУ: https://tinyurl.com/y9r5dpwh. 

ПСИХОЛОГІЧНА ДОПОМОГА. Телефон довіри практичного психолога Марті Ірини Вадимівни (061) 228-15-84, (099) 253-78-73 (щоденно з 9 до 21). 
[bookmark: _Hlk142433006]
УПОВНОВАЖЕНА ОСОБА З ПИТАНЬ ЗАПОБІГАННЯ ТА ВИЯВЛЕННЯ КОРУПЦІЇ Запорізького національного університету: Банах Віктор Аркадійович
Електронна адреса: v_banakh@znu.edu.ua
Гаряча лінія: тел.  (061) 227-12-76, факс 227-12-88

 РІВНІ МОЖЛИВОСТІ ТА ІНКЛЮЗИВНЕ ОСВІТНЄ СЕРЕДОВИЩЕ. Центральні входи усіх навчальних корпусів ЗНУ обладнані пандусами для забезпечення доступу осіб з інвалідністю та інших маломобільних груп населення. Допомога для здійснення входу у разі потреби надається черговими охоронцями навчальних корпусів. Якщо вам потрібна спеціалізована допомога, будь ласка, зателефонуйте (061) 228-75-11 (начальник охорони).  Порядок супроводу (надання допомоги) осіб з інвалідністю та інших маломобільних груп населення у ЗНУ: https://tinyurl.com/ydhcsagx. 

РЕСУРСИ ДЛЯ НАВЧАННЯ
НАУКОВА БІБЛІОТЕКА: http://library.znu.edu.ua. Графік роботи абонементів: понеділок-п`ятниця з 08.00 до 16.00; вихідні дні: субота і неділя.

СИСТЕМА ЕЛЕКТРОННОГО ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ НАВЧАННЯ (MOODLE): https://moodle.znu.edu.ua
Якщо забули пароль/логін, направте листа з темою «Забув пароль/логін» за адресою: moodle.znu@znu.edu.ua.
У листі вкажіть: прізвище, ім'я, по-батькові українською мовою; шифр групи; електронну адресу.
Якщо ви вказували електронну адресу в профілі системи Moodle ЗНУ, то використовуйте посилання для відновлення паролю https://moodle.znu.edu.ua/mod/page/view.php?id=133015.
ЦЕНТР ІНТЕНСИВНОГО ВИВЧЕННЯ ІНОЗЕМНИХ МОВ: http://sites.znu.edu.ua/child-advance/
ЦЕНТР НІМЕЦЬКОЇ МОВИ, ПАРТНЕР ГЕТЕ-ІНСТИТУТУ: https://www.znu.edu.ua/ukr/edu/ocznu/nim
ШКОЛА КОНФУЦІЯ (ВИВЧЕННЯ КИТАЙСЬКОЇ МОВИ): http://sites.znu.edu.ua/confucius
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