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Робоча програма вибіркової навчальної дисципліни «Маркетинговий менеджмент затверджена Вченою радою факультету бізнесу та сфери обслуговування від 27 серпня 2024 р., протокол № 8.
1. Опис навчальної дисципліни
	Найменування показників
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Кількість кредитів 4
	Вибіркова

	Модулів – 1
	Лекції

	
	32 год.
	6 год.

	Змістових модулів – 2
	Практичні

	
	32 год.
	 6 год.

	Загальна кількість годин – 120
	Лабораторні

	
	__ год.
	__ год.

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 64
самостійної роботи – 56
	Самостійна робота

	
	56 год.
	108 год.

	
	Вид контролю: залік


Частка аудиторних занять і частка самостійної та індивідуальної роботи у загальному обсязі годин з навчальної дисципліни становить:

для денної форми навчання – 53,3 % аудиторних занять, 46,7 % самостійної та індивідуальної роботи;

для заочної форми навчання  ̶  __% аудиторних занять, __ % самостійної та індивідуальної роботи.

2. Мета та завдання навчальної дисципліни

Метою навчальної дисципліни» є формування у здобувачів системи теоретичних знань і практичних навичок щодо організації, планування, реалізації та контролю маркетингової діяльності підприємства з врахуванням сучасних умов господарювання. Основними завданнями є ознайомлення здобувачів вищої освіти з основними поняттями, категоріями, системами та принципами маркетингового менеджменту, відпрацювання практичних навичок розв’язання маркетингових завдань та виконання відповідних маркетингових функцій, виховання здатності до творчого пошуку напрямів та резервів удосконалення системи і процесів управління маркетинговою діяльністю підприємства.

Завданнями вивчення навчальної дисципліни є: ознайомлення здобувачів вищої освіти з системою методів та алгоритмів керування маркетинговою діяльністю на підприємстві; набуття студентами вмінь творчого пошуку напрямків і резервів удосконалення процесів і методів управління маркетинговою діяльністю підприємства, а також вирішення конкретних маркетингових завдань; формування у здобувачів вищої освіти знань та вмінь підготовки прийняття маркетингових рішень на рівні стратегічних напрямків розвитку компанії, цільових товарних ринків; формування знань та вмінь підготовки прийняття маркетингових рішень на рівні окремих інструментів комплексу маркетингу; формування знань та вмінь у розв’язанні питань організації, планування і контролю маркетингової діяльності компанії

У результаті вивчення цієї навчальної дисципліни студент повинен уміти: 

· адаптувати і застосовувати нові досягнення в теорії та практиці маркетингу для досягнення конкретних цілей і вирішення задач ринкового суб’єкта;

· планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати його результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рішень в умовах невизначеності;

· обґрунтовувати маркетингові рішення на рівні ринкового суб’єкта із застосуванням сучасних управлінських принципів, підходів, методів, прийомів;

· керувати маркетинговою діяльністю ринкового суб’єкта , а також його підрозділів, груп і мереж, визначати критерії та показники її оцінювання;

· консолідувати та комплексно застосовувати методи маркетингової діагностики, планування та управління при розробці маркетингових планів, програм подальшого розвитку підприємств.

Під час вивчення навчальної дисципліни здобувачі вищої освіти зможуть отримати додатково наступні Soft skills:
- комунікативні навички: письмове, вербальне й невербальне спілкування; вести дискусію і відстоювати свою позицію; навички працювати в команді;
- уміння виступати привселюдно: навички, необхідні для виступів на публіці; навички проведення презентації;
- керування часом: уміння справлятися із завданнями вчасно;
- гнучкість і адаптивність: гнучкість, адаптивність і здатність змінюватися; уміння аналізувати ситуацію, орієнтування на вирішення проблеми;
- лідерські якості: уміння спокійно працювати в напруженому середовищі; уміння ухвалювати рішення; уміння ставити мету, планувати діяльність;
- особисті якості: креативне й критичне мислення; етичність, чесність, терпіння, повага до оточуючих.
3. Програма навчальної дисципліни

Модуль 1 

Змістовний модуль 1. Методологічні основи маркетингового менеджменту

Тема 1. Сутність, значення і завдання маркетингового менеджменту.
Сутність та етапи становлення маркетингового менеджменту. 
Завдання та цілі маркетингового менеджменту. 
Функції та методи маркетингового менеджменту. 
Принципи маркетингового менеджменту. 
Тема 2. Процес маркетингового менеджменту. 

Поняття процесу маркетингового менеджменту та його завдання.
Етапи процесу маркетингового менеджменту.

Необхідні заходи і проблеми впровадження маркетингового менеджменту в ринкових умовах.
Тема 3. Інформаційне забезпечення маркетингового менеджменту.
Суть та значення інформації в маркетинговому управлінні. 
Система внутрішньої інформації. Система зовнішньої інформації. 
Система інформації маркетингових досліджень. Епізодична маркетингова інформація. Довідкова, рекомендаційна, нормативна, сигнальна, регулююча маркетингова інформація. 
Первинні, вторинні, похідні маркетингові дані, їх переваги і недоліки. Схема маркетингової інформаційної системи. 
Концепція системи маркетингової інформації. 
Маркетингова інформаційна мережа. Джерела отримання та систематизації даних про ринок, продукт, ціни, просування продукту на ринку, організацію збуту і розподілу, покупців, мотивації і поведінки споживачів.
Тема 4. Планування управління маркетинговою діяльністю.
Сутність та завдання маркетингового планування. 
Маркетингове стратегічне планування. Маркетингове тактичне планування. 
Процес маркетингового планування. 
Система маркетингового планування. 
Маркетинговий план як результат маркетингового планування. Продуктовий план та планування нових товарів. 

Планування дистрибуції товарів. Планування рекламної діяльності і стимулювання збуту. Планування маркетингових досліджень.
Тема 5. Організація управління маркетинговою діяльністю.
Завдання та принципи організації управління маркетингом. 
Маркетингові організаційні структури. 
Принципи, алгоритм та вимоги створення структур маркетингу. 
Завдання і функції структурних підрозділів служби маркетингу.
Вибір типу організаційної структури служби маркетингу.
Тема 6. Маркетингові стратегії.
Сутність маркетингової стратегії. 
Види маркетингових стратегій. 
Вибір оптимальних маркетингових стратегій. 
Маркетингові стратегії малих компаній. 
Стратегії зростання середніх компаній. 
Маркетингові стратегії охоплення зарубіжних ринкових сегментів.
Тема 7. Маркетингове стратегічне планування. 

Сутність та основні поняття стратегічного планування. 
Основна мета стратегічного планування. 
Переваги стратегічного планування. Завдання та функції маркетингового стратегічного планування. Принципи маркетингового стратегічного планування. Процес маркетингового стратегічного планування. 
Характеристика планів маркетингу залежно від їх діяльності. Характеристика моделі маркетингового стратегічного планування. 
Основні аспекти стратегічного аналізу та їх характеристики.
Тема 8. Контроль та аналіз маркетингової діяльності підприємства.
Сутність маркетингового контролю, його цілі, типи та методи. 
Контроль прибутковості маркетингової діяльності підприємства. 
Контроль ефективності маркетингової діяльності підприємства. 
Маркетинговий аудит. 
Оцінка міри запровадження маркетингового менеджменту на підприємстві.
Змістовний модуль 2. Особливості маркетингового менеджменту

Тема 9. Інструментарій маркетингового менеджменту.
Товарна політика. 
Цінова політика. 
Політика просування. 
Політика розподілу. 
Цифрові інструменти маркетингового менеджменту.

Тема 10.  Сегментація ринків, вибір цільових сегментів.
Особливості сегментації ринків товарів масового попиту та промислового призначення. 
Основі етапи сегментації ринку. Ознаки та змінні сегментації. 
Методика психографічної сегментації. Типи споживачів залежно від цінностей та стилю життя. 
Стратегії вибору цільового сегмента. 
Тема 11. Позиціонування продукції підприємства.
Позиціонування. 
Джерела диференціації пропозиції. 
Стратегії позиціонування. 

Тема 12. Ефективний брендинг.
Сутність ефективності брендингу. 
Підходи до оцінки ефективності брендингу. 
Інтегральна модель оцінки ефективності брендингу. 
Аналіз брендингу в динаміці його розвитку.

Тема 13. Маркетингові програми.

Сутність, зміст і види маркетингових програм. 
Розробка програм формування комплексу маркетингу. Маркетингові продуктові програми. 
Маркетингові програми розподілу. Програми формування маркетингової цінової політики підприємства. 
Програми формування комплексу маркетингових комунікацій підприємства. Програми формування іміджу підприємства. 
Маркетингові програми лояльності споживачів. 
Розробка бюджету та планування витрат конкретних маркетингових програм.
Реалізація конкретних маркетингових програм.
4. Структура (тематичний план) навчальної дисципліни
	Змістові модулі і теми
	Кількість годин

	
	денна форма
	заочна форма

	
	усього
	лекції
	практичні
	самостійна робота
	усього
	лекції
	практичні
	самостійна робота

	Модуль 1. 

	Змістовний модуль 1. Методологічні основи маркетингового менеджменту

	Тема 1. Сутність, значення і завдання маркетингового менеджменту.
	9
	2
	2
	5
	10
	-
	-
	10

	Тема 2. Процес маркетингового менеджменту. 
	4
	2
	2
	-
	-
	-
	-
	-

	Тема 3. Інформаційне забезпечення маркетингового менеджменту.
	4
	2
	2
	-
	-
	-
	-
	-

	Тема 4. Планування управління маркетинговою діяльністю.
	9
	2
	2
	5
	14
	2
	2
	10

	Тема 5. Організація управління маркетинговою діяльністю.
	4
	2
	2
	-
	4
	2
	2
	-

	Тема 6. Маркетингові стратегії.
	8
	4
	4
	-
	-
	-
	-
	-

	Тема 7. Маркетингове стратегічне планування. 
	9
	2
	2
	5
	10
	-
	-
	10

	Тема 8. Контроль та аналіз маркетингової діяльності підприємства.
	10
	2
	2
	6
	10
	-
	-
	10

	Разом за змістовий модуль 1
	57
	18
	18
	21
	48
	4
	4
	40

	Змістовний модуль 2. Особливості маркетингового менеджменту

	Тема 9. Інструментарій маркетингового менеджменту.
	16
	4
	4
	8
	16
	-
	2
	14

	Тема 10.  Сегментація ринків, вибір цільових сегментів.
	10
	2
	2
	6
	4
	-
	-
	14

	Тема 11. Позиціонування продукції підприємства.
	11
	2
	2
	7
	4
	-
	-
	14

	Тема 12. Ефективний брендинг.
	11
	2
	2
	7
	14
	-
	-
	14

	Тема 13. Маркетингові програми.
	15
	4
	4
	7
	16
	-
	-
	16

	Разом за змістовий модуль 2
	63
	14
	14
	35
	72
	-
	-
	72

	ВСЬОГО
	120
	32
	32
	56
	120
	6
	6
	108


5. Теми практичних (лабораторних) занять
	№ з/п
	Назва теми
	Кількість годин

	
	
	денна форма
	заочна форма

	Модуль 1. 

	Змістовний модуль 1. Методологічні основи маркетингового менеджменту

	1
	Сутність, значення і завдання маркетингового менеджменту.
	2
	-

	2
	Процес маркетингового менеджменту. 
	2
	-

	3
	Інформаційне забезпечення маркетингового менеджменту.
	2
	-

	4
	Планування управління маркетинговою діяльністю.
	2
	2

	5
	Організація управління маркетинговою діяльністю.
	2
	2

	6
	Маркетингові стратегії.
	4
	-

	7
	Маркетингове стратегічне планування. 
	2
	-

	8
	Контроль та аналіз маркетингової діяльності підприємства.
	2
	-

	Змістовний модуль 2. Особливості маркетингового менеджменту

	9
	Інструментарій маркетингового менеджменту.
	4
	2

	10
	Сегментація ринків, вибір цільових сегментів.
	2
	-

	11
	Позиціонування продукції підприємства.
	2
	-

	12
	Ефективний брендинг.
	2
	-

	13
	Маркетингові програми.
	4
	-

	РАЗОМ
	32
	6


6. Завдання для самостійної роботи

	№ з/п
	Назва теми
	Кількість годин

	
	
	денна форма
	заочна форма

	Модуль 1 

	Змістовний модуль 1. Методологічні основи маркетингового менеджменту

	1.
	Дослідити складові комплексу маркетингу (4 P) підприємства.
	5
	10

	2.
	На прикладі діючого підприємства виконайте детальний опис функцій маркетингового планування. Визначте основні недоліки.
	5
	10

	3.
	На прикладі будь-якого діючого підприємства, обґрунтуйте розподіл повноважень при реалізації етапів маркетингового планування.
	5
	10

	4.
	Опишіть поточну маркетингову ситуацію, програму дій та контроль (розділи плану маркетингу) підприємства. 
	6
	10

	5.
	Проаналізуйте небезпеки і можливості ринку та запропонуйте шляхи уникнення або зменшення деструктивного впливу небезпек на діяльність підприємства і розвинення його можливостей. 
	8
	14

	Змістовний модуль 2. Особливості маркетингового менеджменту

	6.
	Дослідити підходи до формування системи маркетингової інформації на підприємстві. 
	6
	14

	7.
	Використання результатів маркетингових досліджень як необхідна передумова написання ефективного плану маркетингу. 
	7
	14

	8.
	Дослідити практичні аспекти застосування різноманітних маркетингових стратегій. 
	7
	14

	9.
	Проаналізувати стратегічні плани маркетингу та їх основні особливості. 
	7
	16

	РАЗОМ
	56
	108


7. Індивідуальні самостійні завдання

Індивідуальна робота студентів з курсу “Маркетинговий менеджмент” передбачає проведення і письмове оформлення кожним студентом персонального дослідницького проекту з проблем розробки ефективної концепції управління маркетингом на обраному підприємстві або фірмі. Студент повинен сформулювати ряд конструктивних пропозицій по впровадженню ефективної системи маркетингового менеджменту на обраному підприємстві, науково обґрунтувати їх, оформити у вигляді презентації Power Point та доповісти про результати на практичному занятті з “Маркетингового менеджменту”.
8. Методи навчання

Під час викладання навчальної дисципліни використовуються методи навчання, що сприяють досягненню відповідних програмних результатів:
· Вербальні методи (лекція, пояснення)

· Наочні методи (спостереження, демонстрація, ілюстрація)

· Практичні методи (виконання різних видів вправ, практичних завдань, кейсів)

· Дискусійний метод

· Метод активного навчання (проведення ділових ігор, мозковий штурм, командна робота)

· Ситуаційний метод

Методи самостійної роботи (анотування опрацьованого матеріалу, вирішення задач, проведення розрахунків, написання есе, підготовка доповідей).
9. Методи контролю
Перевірка досягнення програмних результатів навчання здійснюється з використанням наступних методів.

· Усне опитування, участь у дискусії, відповіді на проблемні запитання

· Перевірка виконання домашніх завдань, практичних завдань, вправ, кейсів

· Експрес-тестування
· Перевірка виконання та захист індивідуальних завдань
· Самооцінювання та взаємооцінювання 

· Перевірка виконання завдань модульного контролю

· Залік

10. Оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти

Оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти з навчальної дисципліни здійснюється відповідно до Положення про оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти у Державному університеті «Житомирська політехніка» та розподілу балів, що наведений нижче.

Система оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти з навчальної дисципліни включає поточний та підсумковий контроль.

Поточний контроль проводиться для оцінювання рівня засвоєння знань, формування умінь і навичок здобувачів вищої освіти впродовж вивчення ними матеріалу модуля (змістових модулів) навчальної дисципліни. Поточний контроль здійснюється під час проведення навчальних занять. 
Підсумковий контроль проводиться для підсумкового оцінювання результатів навчання здобувачів вищої освіти з навчальної дисципліни. Підсумковий контроль здійснюється після завершення вивчення навчальної дисципліни. Підсумковий контроль проводиться у формі заліку. Процедура складання заліку визначена у Положенні про організацію освітнього процесу у Державному університеті «Житомирська політехніка».

Розподіл балів з навчальної дисципліни

	Види робіт здобувача вищої освіти
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма
	заочна форма

	Виконання завдань поточного контролю
	100
	100

	Підсумкова семестрова оцінка
	100
	100


Розподіл балів за виконання завдань поточного контролю
	Види робіт здобувача вищої освіти
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма
	заочна форма

	Виконання завдань під час навчальних занять
	75
	15

	Виконання та захист індивідуальних самостійних завдань
	15
	75

	Виконання науково-дослідної роботи та інших видів робіт (додаткові – заохочувальні бали):

1. Участь у студентських предметних олімпіадах, Всеукраїнському конкурсі студентських наукових робіт, грантах, науково-дослідних проектах

2. Підготовка наукових статей, тез доповідей наукових конференцій

3. Інші види робіт (наводиться перелік видів робіт)
	10
	10

	Разом за виконання завдань поточного контролю
	100
	100


Розподіл балів за виконання завдань під час навчальних занять
	Види робіт здобувача вищої освіти1
	Кількість балів за семестр

	
	денна форма
	заочна форма

	Відповіді (виступи) на заняттях
	10
	2

	Участь у дискусії
	10
	3

	Виконання тестових завдань
	10
	2

	Виконання та захист практичних завдань, вправ, кейсів
	45
	8

	Разом за виконання завдань під час навчальних занять
	75
	15


З метою застосування цілих чисел для оцінювання результатів роботи здобувачів під час навчальних занять може використовуватися 100-бальна шкала оцінювання щодо кожного окремо виду робіт. Розрахунок загальної кількості балів, які здобувач може набрати за результатами роботи під час навчальних занять протягом семестру, проводиться за формулою:

РНЗ = ∑(Рi × ВКi) × КНЗ,                                               (1)

де РНЗ – загальна кількість балів, набраних здобувачем за виконання завдань під час навчальних занять за семестр;

Рi – кількість набраних здобувачем балів за семестр за виконання і-го виду робіт під час навчальних занять (за 100-бальною шкалою);

ВКi – ваговий коефіцієнт за виконання і-го виду робіт під час навчальних занять. Значення вагових коефіцієнтів розраховуються шляхом ділення кількості балів, яка передбачена за виконання окремого виду робіт під час навчальних занять, на сумарну кількість балів за виконання усіх видів робіт під час навчальних занять за семестр;

КНЗ – коригувальний коефіцієнт, який визначається шляхом ділення кількості балів, що передбачена за виконання завдань під час навчальних занять за семестр, на 100 балів.
У здобувача вищої освіти заочної форми навчання семестрова оцінка за вивчення навчальної дисципліни формується як сума кількості балів за поточний контроль і кількості балів за підсумковий контроль.
Якщо здобувач вищої освіти набрав за поточний контроль 60 балів або більше, він може погодити дану оцінку в електронному кабінеті і вона стане семестровою оцінкою за вивчення навчальної дисципліни. 

Якщо здобувач вищої освіти під час вивчення навчальної дисципліни набрав 60 балів або більше і бажає покращити свій результат успішності, він проходить процедуру підсумкового контролю у формі заліку. За складання заліку здобувач вищої освіти може набрати 100 балів. Семестрова оцінка з навчальної дисципліни формується за результатами підсумкового контролю. 
Здобувач вищої освіти допускається до процедури підсумкового контролю у формі заліку, якщо за виконання завдань поточного контролю набрав 50 балів або більше.

Якщо здобувач вищої освіти за результатами поточного контролю набрав 35(49 балів, він отримує право за власною заявою опанувати окремі теми (змістові модулі) навчальної дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми
. Вивчення окремих складових навчальної дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми, здійснюється у вільний від занять здобувача вищої освіти час.

Якщо здобувач вищої освіти за результатами поточного контролю набрав від 0 до 34 балів (включно), він вважається таким, що не виконав вимоги робочої програми навчальної дисципліни та має академічну заборгованість. Здобувач вищої освіти отримує право за власною заявою опанувати навчальну дисципліну у наступному семестрі понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми.

Процедура надання додаткових освітніх послуг здобувачу вищої освіти з метою вивчення навчального матеріалу дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми, визначена у Положенні про надання додаткових освітніх послуг здобувачам вищої освіти в Державному університеті «Житомирська політехніка».

Визнання результатів навчання, набутих у неформальній та/або інформальній освіті

Визнання результатів навчання, набутих у неформальній та/або інформальній освіті в рамках окремих тем навчальної дисципліни, здійснюється викладачем за зверненням здобувача вищої освіти та представленням документів, які підтверджують результати навчання (сертифікати, свідоцтва, скріншоти тощо). Рішення про визнання та оцінка за відповідну частину освітнього компонента приймається викладачем за результатами співбесіди зі здобувачем вищої освіти.

Визнання результатів навчання, набутих у неформальній та/або інформальній освіті в рамках цілого освітнього компонента, здійснюється за процедурою, яка визначена у Положенні про організацію освітнього процесу у Державному університеті «Житомирська політехніка».

Шкала оцінювання

	Шкала ЄКТС
	Національна шкала
	100-бальна шкала

	A
	Відмінно
	90-100

	B
	Добре
	82-89

	C
	
	74-81

	D
	Задовільно
	64-73

	E
	
	60-63

	FX
	Незадовільно
	35-59

	F
	
	0-34


11. Глосарій1

	№ з/п
	Термін державною мовою
	Відповідник англійською мовою

	1. 
	Маркетинговий менеджмент
	Marketing management

	2. 
	Маркетингова стратегія
	Marketing strategy

	3. 
	Позиціонування ринку
	Market positioning

	4. 
	Маркетинговий аудит
	Marketing audit

	5. 
	Сегментація ринку
	Market segmentation

	6. 
	Брендинг
	Branding

	7. 
	Маркетингова програма
	Marketing program

	8. 
	Лояльність споживачів
	Consumer loyalty

	9. 
	Імідж підприємства
	Enterprise image

	10. 
	Інструменти маркетингового менеджменту
	Tools of marketing management

	11. 
	Товарна політика
	Commodity policy

	12. 
	Політика просування
	Promotion policy

	13. 
	Політика розподілу
	Distribution policy

	14. 
	Цифрові інструменти маркетингового менеджменту
	Digital marketing management tools

	15. 
	Цінова політика
	Pricing policy

	16. 
	Контактна аудиторія
	Contact audience

	17. 
	Маркетингові комунікації
	Marketing communications

	18. 
	Паблік рилейшнз 
	Publiс Relations

	19. 
	Трейд-маркетинг
	Trade marketing

	20. 
	Франчайзинг
	Franchising

	21. 
	Бренд-менеджмент
	Brand management

	22. 
	Комплекс маркетингу
	Marketing complex

	23. 
	Цільовий сегмент ринку
	Target market segment

	24. 
	Маркетингова інформація
	Marketing information

	25. 
	Рекламна діяльність
	Advertising activity
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Основна література:
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2. Борисенко О. С., Шевченко А.В., Фісун Ю.В., Крапко О.М. Маркетинговий менеджмент: навчальний посібник. К.: НАУ. 2022. 204 с. 
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9. Семак Б. Б. Маркетинговий менеджмент. Дистанційний курс. – URL: http://virt.lac.lviv.ua/ course/view.php?id=840 

Допоміжна література
1. Shevchenko A., Borysenko O. Marketing Approach to the Formation of Management System for Enterprise Strategic Development in the Context of Globalisation JILC (Journal of International Legal Communication) 1(1). 2021. Р.186–196 

2. Борисенко О. С., Фісун Ю. В., Чорна Д. О. Теоретико- методологічні аспекти організації та впровадження маркетингового менеджменту на підприємствах. Приазовський економічний вісник: електронне наукове видання. З. : КПУ. 2021. Вип. № 2(25) 

3. Захарова О.В., Проданова Л.В., Клівак О.О. Інноваційні методи маркетингового менеджменту на прикладі моделі бізнесу INDITEX. Економіка і організація управління. 2019. № 4. С. 21-29.

4. Кравченко О., Кравченко О., Шуба А. Формування системи маркетингового менеджменту підприємства. Економіка та суспільство (27). 2021. 

5. Шульга Л.В., Терещенко І.О., Горілей В.Ю. Система маркетингового менеджменту підприємства. Агросвіт. 2019. №18. URL: http://www.agrosvit.info/pdf/18_2019/10.pdf
13. Інформаційні ресурси в Інтернеті

1. Сайт бібліотеки Державного університету «Житомирська політехніка». URL: http://lib.ztu.edu.ua.

2.  Освітній портал Державного університету «Житомирська політехніка». URL: http://learn.ztu.edu.ua.
3.  Сайт Національної бібліотеки України ім. Вернадського. URL: http://www.nbuv.gov.ua.
4. Офіційний сайт Державної служби статистики України. URL: http://ukrstat.gov.ua. 
5. Офіційний сайт Української асоціації маркетингу. URL: http://www.uam.in.ua 
6. Журнал «Маркетинг і менеджмент інновацій» URL: http://mmi.fem.sumdu.edu.ua/ 
7.  Сайт Міжнародної Маркетингової Групи в Україні URL: https://www.marketing-ua.com
� Положення щодо вивчення навчального матеріалу дисципліни понад обсяги, встановлені навчальним планом освітньої програми,  не поширюється на останній семестр навчання на всіх рівнях вищої освіти.





