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BCTYII
Po6oua nmporpama (PII) HaBuansHOi qucuumiiHg «MapKeTUHT B aBialii» po3poOieHa Ha
OCHOB1 «MeTOAMYHUX peKOMEeHAAll 10 po3polieHHs 1 opopMieHHS poOodYoi mporpamu
HaBYaJIbHOI JUCIUIUIIHM JEHHOI Ta 3a04HOi (POpM HABYAHHS», 3aTBEPPKEHUX HAKa30M
pekropa Bix 29.04.2021 Ne 249/0x, Ta BIANOBIAHUX HOPMATUBHUX TIOKYMEHTIB.

1. HOSICHIOBAJIBHA 3AIIUCKA
1.1. Micue, MeTa, 3aBJaHHS HABYAJLHOI JUCIMILIIHH.

Micnie: nana HaBYajgbHa JHCHUIUTIHA € TEOPETHYHOI Ta MPAKTHYHOK OCHOBOIO
CYKYNHOCTI 3HaHb Ta BMiHb, 110 (OpMyIOTh Mpodiib ¢axiBug B pAIy EKOHOMIYHHMX
JIMCUUIUTIH, IO 3aCTOCOBYIOTh YIPABIIHCHKI 1 MAapKETHHTOBI IOJIOKEHHS MisTTbHOCTI
opraHisaiii, € OJHUM 3 OCHOBHUX TEOPETHYHUX i METOJUYHUX OCHOB yIa (hopMyBaHHS y
CTYJICHTIB KOMIUIEKCHUX 3HaHb y Tally3l pallOHAIbHOI OpraHi3alii MapKeTHHTOBHX MPOIIECIB
3 METOIO iX HalOLIbII €()eKTUBHOTO BUKOHAHHS.

MeToro OBOJIOMIHHS TEOPETUYHMMH 1 0a30BUMH 3HAHHSMH, 3aCBOEHHS OCHOBHHUX
MOJIOKEHb Ta MIIXOJIB MPO OCOOJUBOCTI BHKOPHUCTAHHS MApPKETHUHTOBUX IHCTPYMEHTIB B
TISTBHOCTI TIANPUEMCTB aBlaliiHOi Taiy3l Ta ¢GOpMyBaHHS y  CTYJACHTIB  YMIHHS
3aCTOCOBYBATH Il IHCTPYMEHTH Ta MIPUHOMHU MapKETHUHTY Y MPAKTHYHIN MIsUTBHOCTI.

3aBIaHHAMM BUBYCHHS HABYAJBLHOI JUCHHUILIIHMU €:

- 3HATH CTPYKTYPY aBlaliifHOI ramysi;

- BHU3HAYCHHS OCOOIMBOCTEH (PaKTOpiB, IO BIUIMBAIOTh Ha (OPMYBaHHS aBiallifHOTO
PUHKY Ta TOJIOBHUX TE€HJICHIIIM HOTO PO3BUTKY;

— BUABJICHHS poJii, PYHKIIIN 1 BUIIB aBiamiAPHUEMCTB, TOCTIPKEHHS] OCHOB OpraHizallii Ta
OLIIHKH X AISUIBHOCTI;

— JIOCTIPKEHHSI CYTHOCTI aBialliiHOTO MPOJIYKTY, HOTO CKJIaJ0BHX 1 BIUIMB Ha aBialliiHy
ranys3b;

— BUBYCHHS CYTHOCTI IIIHOYTBOPEHHS Ta CHCTEM MPOJaKiB B aBlaKOMITaHIAX, iX CKIIaT0BOT
YaCTHHU, a TAKOXX OBOJIOJIHHS HOBOIO MapaJUrMOI0 aBiaIlifHOro Oi3HeECY;

— JIOCHIPKCHHS OpraHi3allii MapKeTHHTOBOI JIsTIBHOCT1 aepOIOPTiB;

— JIOCHIPKCHHS POJII aepoIopTiB B CTPYKTypi aBiamepeBe3eHb, IO 3a0e3MeUyroTh
e(heKTUBHE JIOBEJICHHS aBIalpOAYKTY JI0 CIIOKMBAYa;

- 3HaTH OCHOBHI MAapKETHHIOBI MNPUHOMH IIOJAO BHUKOPUCTAHHS MapKETHHTOBUX
THCTPYMEHTIB YIIPABJIIHHS JIOSUIbHICTIO KITIEHTIB aBlaKOMIIaHIH.

1.2. Pe3yabTaTH HaB4YaHHS, HAKIi Aa€ MOMKJIMBICTHL JOCAITH HABYAJbHA
JTUCIHHUILTiHA.

— aHaJI3yBaTH 1 MPOTHO3YBATH PHUHKOBI SIBUIIA Ta MPOIECH HAa OCHOBI 3aCTOCYBAaHHS
(byHIaMEeHTaIbHUX MPHHIMIIB, TEOPETUYHUX 3HAHb 1 NMPUKIAJAHUX HABUYOK 3A1HCHEHHS
MapkeTuHroBoi aismpHOCTI (ITPH2);
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— BUSIBIISITH ¥ aHANi3yBaTH KIFOYOBI XapaKTEPUCTHUKH MAPKETHHTOBHX CHCTEM Pi3HOTO
PiBHS, a TAaK0X 0COOIMBOCTI MOBeAIHKH iX cy0’exTiB (IIPHS5);

— BU3HA4YaTH (QyHKILIOHAIbHI 00JIaCTI MapKETUHIOBOI AiSUIBHOCTI PUHKOBOTO Cy0’€KTa Ta
iX B3a€EMO3B’SI3KM B CHCTEM1 YINpaBIiHHSA, PO3PAaXOBYBATH BIANOBIJHI MMOKAa3HUKH, SKI
XapaKTepU3yIOTh PE3yJIbTATUBHICTH Takoi MisibHOCTI (IIPH6);

— 3aCTOCOBYBATH I1HHOBAIlIWHI MIAXOAM IIOJO0 MPOBAKEHHS MApKETHHTOBOI AISTBHOCTI
PUHKOBOTO Cy0’€KTa, THYYKO aJanTyBaTHUCS JI0 3MiH MapkeTHHTroBoro cepenosuina (IIPHS);

— MosiICHIOBAaTH 1H(popMallito, 171€i, NpodieMu Ta ajdbTEPHATHBHI BapiaHTH TNPUNHHATTS
YOPABIIHCHKUX pilleHb (axiBusgM 1 HedaxiBUsgM y cdepl MapKETUHTY, NpeICTaBHUKAM
PI3HUX CTPYKTYPHHUX IiApo3/au1iB puHkoBoro cy6’ekra (IIPH10);

— IEMOHCTPYBATH BMIHHS 3aCTOCOBYBAaTH MIUKIMCIUIUTIHAPHUMN MIIX1J Ta 3A1MCHIOBATH
MapKeTUHTOB1 QyHKIIIT puHkoBoro cy6’exra (ITIPH11);

- BU3Hauatu cdepy MalOyTHbOI NpodeciiHol iSIBHOCTI MapKeToJora B yMOBax
PUHKOBUX BIAHOCMH Ta  OOIPYHTOBYBaTH [IOLJIbHICTh 3acTOCYyBaHHS 1H(OpMaLIiHO-
KOMYHIKallIHUX TEXHOJIOT1H B Mpolieci HaBYaHHs Ta MailOyTHbOi podotu (ITPH19);

— YCBIJIOMJTIIOBaTH OCOOJMBOCTI CyYacHOi CBITOBOi Ta HAIIOHAJIbHOI E€KOHOMIKH,
THCTUTYLIMHOI CTPYKTYpH, HANpsSMIB COLIANbHOI, BHYTPIIIHHO Ta 30BHIIIHbOEKOHOMIYHOT
MIOJIITHKY JIep>KaBH, 3HATH Ta PO3yMITH €KOHOMIYHI KaTeropii, 3aKOHH, MPUYUHHO-HACIIIIKOB1
Ta (QYHKIIOHAJBHI 3B’S3KM MIXK MpOIeCaMU Ta SBUIIAMU Ha PI3HUX PIBHIX E€KOHOMIYHUX
CUCTEM, BpaxOBYBaTH HACIIAKM peali3allii MakpOeKOHOMIYHOI MOJIITUKH, BUKOPUCTOBYBATU
3HaHHSA (GOpM B3aeEMOAIl CyO’€KTIB PUHKOBHX BIIHOCHUH i 3a0e3MedeHHS MisUIbHOCTI
MIIIPUEMHUIIBKUX CTPYKTYP, PO3YMITH OpraHi3alliiiHO-eKOHOMIYHHN MEXaHi3M YIpaBJIiHHS
HiANPUEMCTBOM Ta OLIHIOBATH €(PEKTUBHICTD MPUIHATTS MapkeTUHToBUX pimieHs (ITPH21);

— BUKOPUCTOBYBaTH MHUGPOBI 1HGOpMAIIiHI Ta KOMYHIKAIIiHI TEXHOJOTIi, a TaKoX
IporpamMHi MPOAYKTH, HEOOXiAHI JIJIs HAJIEKHOTO MPOBAKCHHS MAPKETHHTOBOI JIsIIBHOCTI
Ta MPAKTUYHOTO 3aCTOCYBaHHS MAapKETUHIOBOT'O THCTPYMEHTApito Ui MiAIPUEMCTB Pi3HUX
raiy3ei, B Tomy 4ucii aBianiiinux (ITPH25).

1.3. KoMneTeHTHOCTI, SIKi 1a€ MOKJIHUBICTH 3100yTH HABYAJIbHA JUCIHUILIIHA.

— 3/IaTHICTh BHPIIITYBaTH CKJIAJHI CIICIiali30BaHi 3ajadi Ta MpaKTU4HI TpooseMu y cdepi
MapKETHHTOBOI AISTLHOCTI 200 y TpoIieci HaBYaHHs, 1110 Tiepeadadae 3aCTOCYBaHHS BiIIOBITHAX
TEOPIii Ta METOJIIB 1 XapaKTEePU3YEThCSI KOMIUIEKCHICTIO Ta HeBU3Ha4YeHICTIO yMOB (IK);

— 3IaTHICTh J0 aOCTPAKTHOTO MHCIICHHA, aHamizy Ta cuHTe3y (3K3);

— 3JIaTHICTh BUUTHUCS 1 OBOJIOIIBATH Cy4acHUMHU 3HaHHIMU (3K4);

— 3JIaTHICTh TPOBENIEHHS JOCHIKEHh Ha BiAmoBigHOoMY piBHI (3KS8);

— HaBUYKM BHKOPHUCTAaHHS 1H(QOpPMaIMHUX 1 KOMYyHIKaliiHUX TexHonorii (3K9);

— 3IaTHICTh CHUIKYBAaTHCS 3 TPEICTAaBHUKAMHU IHIIUX MPOQECiHHUX TPyHm pPi3HOTO
piBHA (3 ekcriepTamMH 3 IHIIUX Tajly3eil 3HaHb/BUJIIB €eKOHOMIYHOI JisutbHOCTI) (3K12);

— 3[IaTHICTD MPALIOBATH B MDKHAPOJHOMY KOHTeKcTi (3K13);

— 3[JaTHICTh BUKOPUCTOBYBATH TEOPETUYHI MOJIOKEHHS MAPKETUHTY JJIS IHTEpIIpeTanii Ta
MIPOTHO3YBaHHSI SIBUIL 1 IPOIIECIB Y MapKeTUHToBoMY cepenoBuili (PK3);

— 3JaTHICTh NPOBOJUTH MAPKETHHIOBl1 JTOCIDKEHHS y PI3HUX cepax MapKEeTHHTOBOI
nismieHOCTI (PK6);
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— 3[JaTHICTh BHMKOPHCTOBYBATH I1HCTPYMEHTapii MapKETHUHTY B I1HHOBALIMHOI [iSUIBHOCTI
(PKY);

— 3aTHICTh IUIaHYBaHHS 1 TNPOBA/PKEHHS €()EKTUBHOI MAapKETHHIOBOI isNIBHOCTI
PUHKOBOTO Cy0’e€KTa B Kpoc(pyHKIIOHAaTIbHOMY po3pisl (PK13);

— 3IaTHICTh OOMpaTH Ta BUKOPHUCTOBYBAaTH I1HHOBAIlIIiHI METOJM, IHCTPyMEHTapiil Iuis
OOIPYHTYBaHHsl pIlI€Hb IIOJO CTBOPEHHS, (PYHKI[IOHYBAHHS YIPaBIIHCBKUX CTPYKTYp,
pPO3YMITH OCOOJIMBOCTI CY4YacHOI CBITOBOi 1 HAI[lOHAJBHOI E€KOHOMIKM OOIpYHTOBYBATH
HapsiMU COLIIAIbHOI, BHYTPIIIHBO Ta 30BHIIIHHOEKOHOMIYHOI MOJITUKU AECpXkKaBU Ta HAOyTH
LITICHOTO CBITOTJISIAY B pO3YMIHHI TIOOAJIbHUX MPOLECIB, 1110 PO3KPUBAIOTH 3aKOHOMIPHOCTI
MOJAJBIINX TpaHCHOpPMALIHUX 3pYIIEHb Ta Jal0Th 3MOTY MpPHUIIMaTH CBO€YacHIi, e(peKTUBHI
MapKeTHHIoB1 pimeHHs (PK18);

— 3JIaTHICTh PO3YMITH OCOOJMBOCTI TOBAPHOI MOJITHKH MiJIPUEMCTBA, (OPMyBaTH
ONTUMAJILHUN ACOPTHUMEHT, aHalli3yBaTH Ta MPOEKTYyBaTH e(eKTUBHI (Ii€Bi, JBOCTOPOHHI)
KOMYHIKallli 31 CIOKMBauaMy TOBapiB Ta MOCIYT, PO3YMITH, IUIAHYBAaTH 1 OpPraHi3oByBaTu
MOTOKOBE YIPABIIHHS JIAHIIOTAaMU TOCTAaBOK TOBAapiB 1 MOCIYr, NpUMMAaTH ONTHUMAaJIbHI
pIlIEHHS IIOJO0 TMPOLECIB YNPaBIiHHSA €JEeMEHTAMH KOMIUIEKCY MAapKETHUHTY CyO’€KTIB
rOCIIO/IapIOBaHHS, SIKI MPAIIOIOTh HA BCIX BUAAX PUHKIB B cy4acHUX yMoBax (PK19);

— 3JaTHICTh 10 300py, OOpOOKHM, aHami3y Ta I1HTepHpeTallii HEOOXITHMX JaHUX IS
npoBeAcHHST €()EKTUBHOI MApKETHUHTOBOI MISUIBHOCTI MIAMPUEMCTB aBlaIliiHOI Taiy3i
(PK21).

1.4. MisknucuunJiiHapHi 3B’ I3KHU.

JlaHa jmucnmiutiHa 0a3yeThCsl Ha 3HAHHAX TAKMX JMCHHUILIH, K MapkeTwHr, EKoHOMiKa
TOCIOJAPChKOI JISUTLHOCTI Cy0’€KTIB PUHKOBUX BITHOCHH, [H(pacTpykTypa TOBapHOTO PHUHKY,
OCHOBM MapKeTUHTy Ha TpaHcropTi, OCHOBH CIICKTPOHHOIO MapKeTHUHTY, I[H(opMmarriiiae
3a0e3MeueHHs] MapKETHHTOBOI JIISUTBHOCTI Ta € 0a3010 JUIs BUBYCHHS MONATBIINX JUCITUILIIH, a
came: MapketuHr 1HHOBaIlil, MixkHapogauii MapkeTur, ComiaqbHO-BiIMOBIAATBHUN
MapKCTHHT.

2. MIPOT'PAMA HABYAJIBHOI JJUCHUILJITHA

2.1. 3MicT HABYAJIBLHOI TUCHHUILIIHHA

HaByanpHuii Martepial JUCHUIUTIHM CTPYKTYpOBaHHMH 3a MOJIYJIBHUM TPHHIUIIOM i
CKJIAJacTbCA 3 OJHOTO HABYAJAbHOro moayJsi Nel «MapkeTuHr B aBiamii», AKuUi €
JIOTIYHOIO  3aBEPINCHOI0, BIJHOCHO CaMOCTIMHOIO, IIUTICHOKO YaCcTHHOK HaBYaJIbHOI
JMCIUILIIHNA, 3aCBOEHHS SIKOI mMependavae MpOBEJACHHS MOIYJIbHOI KOHTPOJIBHOI poOOTH Ta
aHaJi3 pe3yabTaTiB il BAKOHAHHS.

2.2. MoayabHe CTPYKTYPYBaHHSI Ta iIHTerPOBaHi BUMOTH 10 KOKHOT0 MOIYJIA

Moayab Ne 1 «KMapkeTuHr B aBianii»
InTerpoBani Bumoru moxyss Nel:
3HATH:
— CTPYKTYpy aBialiifHo1 ramys3i;
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— (QyHKIIT Ta BUAM aBlamiANPUEMCTB, 1110 GYHKIIOHYIOTh HA aBlalllfHOMY PUHKY;

- TIpollec Opraxi3aiii QisNIbHOCTI aBlamiAMPUEMCTB Ta OLIHKYU iX JISTTbHOCTI;

- CHUCTEMYy IIHOYTBOPEHHS Ta CHUCTEMY INPOJaXiB B aBIaKOMMAaHIAX, iX CKJIaJOBOI
YaCTHHH;

— 0cOOJIMBOCTI KOMIUIEKCY MapKETHHIOBOI JISJIbHOCTI aepoIopTiB Ta aBIaKOMIIaHI|, 1110
3a0e3neuyroTh €()eKTUBHE IOBEIACHHS aBlallpOAYKTY A0 CIOKHBAYa.
BMIiTH:

— BHU3HAYaTH CYTHICTh aBlalllfHUX MPOJYKTIB, HOro CKJIaJ0BUX 1 BIUIMB Ha aBlalliHy
raiysb;

— BHU3HA4yaTH (akToOpH, IO BIJIUBAIOTH HA (JOPMYBaHHS aBiallifHOTO PUHKY Ta FOJIOBHUX
TEHJCHIII Horo po3BUTKY;

- 30upaTu, 0OpoOIATH, aHAI3yBAaTU Ta IHTEPIPETYBATH HEOOXIIHI aH1 AJis MPOBEICHHS
e(eKTUBHOI MapKETUHIOBOI JIiSIbHOCTI MiIMTPUEMCTB aBialliifHOl ramysi;

— BHUKOPHUCTOBYBAaTH OCHOBHI MAapKETHHIOBI MPUHOMHM Ta MAapKETUHIOBI 1HCTPYMEHTH
1010 YIPABIIHHS JIOSUTHHICTIO KITIEHTIB aBlaKOMIIaHIM.

Tema 1. MapkeTuHIOBe cepeloBHILe aBialiHHOrO 0i3HecCy.

MapkeTuHTOBE CepeloBUIIle aBiariiiHoro Oi3Hecy. Meta aBiakommanii. BupoOHuya
koH1enis. ToBapHa koHiemils. 30yToBa KoHuemniis. MapkerunroBa kouueniis. CoiiaabHa
koH1eniiis. OCHOBHI YMHHUKHA MIKpO- 1 MakpocepenoBuia. JlemorpadiuHi XapakTepUCTUKH
KIleHTIB  aBlakommadii. Ilcuxomoriuni  ocobnmuBocTi  HaceneHHs.  CBITOBUH — pHUHOK
aBianepeBe3eHb. [lpuBaru3anis nepkaBHUX aBiakommaHiii. KoHKypeHTHa cepeia Ha pPUHKY
aBianepeBe3cHb.

Tema 2. Oco0MBOCTI MAPKETUHIOBUX JOC/I/I’KeHb HA aBialliHHOMY PUHKY.

[Tporienypa MapKeTMHTOBHUX JOCIIKEHb B aBialiiHii ramy3i. [[pyHIMIN MapKeTUHTOBOTO
JOCII/DKEHHS aBiariiiHoi ramy3i. KomruiekcHe MOCHiKeHHs aBlaTpaHCIOPTHOTO PHHKY.
[Ipoiec MapkeTHHToBOro JOCHiKeHHS. MapkerudroBa iHdopmariis. Bubip Tumy
nociikeHHs. Bubip Taktuku 300py iHdopmaiii. AHam3 oTpuMaHoi iHGopMariii.

Tema 3. KilieHT ik 00'€KT MAPKETHHIOBOI0 JOCTIIKEHHSI ABIaKOMIIaHil.

Kimienr Ha punky Oi3Hec-mogopokei. KiieHT Ha pUHKY TOIOpOXKeH Ta BIIMOYHUHKY.
KiieHT Ha pUHKY BaHTa)XHUX aBianepeBe3eHb. DopBapiaepu (KOHCOTIAATOpH) HA PHHKY
BaHTA)XHUX aBianiepeBe3eHb. [IporHO3yBaHHS MONMUTY HA PHHKY aBianepeBe3eHb. [Iporpamu
JOSUTBHOCTI  MaccaKupiB. AnbsHC aBianepeBi3HUKIB. OCHOBHHMI HampsiM  CIHiBIpalli
aBiaKOMIIaHii ajabsHCIB. YMHHUKY 33JJ0BOJICHOCTI 1 JIOSIILHOCTI aBianacakupis.

Tema 4. CermenTalisi Ha pUHKY aBianepeBe3eHb.

BusnauenHns 1iieit i ctparerii po3BUTKy aBiakomriadii. KoHIemniiis pyHKOBOi cerMeHTaiiii.
Cyb6cermentu ainoBux moi3fok. [IIBUAKiCTh mepeBe3eHHS Ta SKICTh OOCIyrOBYBaHHSL
Crnerndika waprepuHux peiiciB. CermeHTanis pUHKY BaHTQXHHUX aBiamepeBe3eHb CTparerii
OXOIUICHHS puHKY. llo3umioHyBaHHs TOBapy 1 aBiakOMIaHii B IUIAX JOCSTHEHHS
KOHKYpeHTHHX mepesar. /ludepenmiaris no ¢piznyHux arpudyTax.
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Tema S. MapkeTuHroBa crparerisi apiakommnasii.

[IpuHiMnM cTpareriyHOro IUIaHyBaHHSA B aBlakoMmnadii. [l po3BUTKY MOBITPSHOIO
TpaHcropty. BuGip Micii 1 popmyintoBaHHS IIel aBlakoMITaHii. AHaJI3 MPOAYKTY aBlaKOMITaHii.
BU3HAUEHHS CTpATEriyHUX aJbTepHATUB. THIIOBI TOMHWJIKM B CTpaTerisiX aBlaKOMITaHIH.
MapkeTuHroBUil 1U1aH aBiakoMIaHii. JJoBrocrpokose (iHAHCOBE TIAHYBAaHHS aBIaKOMITaHIi.

Tema 6. CyTHicTh IpoayKTy aBiakommnasii. /luBepcudikanis B aBianiiitnomy 0i3Heci.

Busnauenns Ta po3poOka npoayKTy aBiakoMadii. PiBH1 mpoaykry. Metonu aHamizy NpoayKTy
aBlamianpueMcTBa. JKUTTEBUN MK aBilallpoAyKTy. THUIM CHOXHUBUYOi MOBEMIHKH IO CTaisiX
KUTTEBOIO LMKy aBlanpoAykTy. Buxopucranns wMarpuns BKIT Ta Ancodpda B
aBlaTpaHCIOPTHOMY MAapKETHHIy. PHHKOBI CTOCYHKM 1 HEOOXIJHICTh JuBepcHikaiii
BUPOOHMIITBA SIK CIIOCIO TiABHIIEHHS (DIHAHCOBOI CTIMKOCTI aBiakommaHii. Tunu quBecudikarii.
CucreMa OCHOBMHMX TOKa3HMKIB POOOTH aBiallifHOI Taiy3i. AHalli3 MPOAYKTY aBlaKOMIIaHIi.
Bpenn aBiakomnanii. [Tapk I1C 1 po3kiiaa MonboTIB K XapaKTEPUCTUKH MIPOIYKTY aBIaKOMITaHIi.

Tema 7. Tapudua noniruka apiakomnanii ta odocayrosyBanis Ha [1C

dakTopy, M0 BHM3HAYalOTh piBEHb I[IH Ha MNpoAyKUil0 aBiapuHKy. Crparerii
miHoyTBOpeHHs. TapudHa cucrema aBiakommnaHii. XapakTEpUCTHUKA CTPYKTYpH TapHuQiB.
Mertoauka OynyBaHHA cucTeMu TapudiB aBiakommnaHii. Busnauenus momuty. Po3paxyHok
cuctemu TapudiB. Bantaxui aBiatupudu. Jloxoau aBiakommanii. [TokasHUKM €KOHOMIYHOT
e(heKTUBHOCTI poOOTH aBiaKOMITaHii.

[limi BAOCKOHANGHHsSI cepBicy aBiakommanii. [lpuHIunu aBiamiHoro cepmicy. SKicTh
oOciyroByBaHHs mnacaxupa. Po3poOka mporpam ynockoHalieHHs cepsicy. [lpuHiunu
pO3po0OKH cepBiCHOro IUIaHy. MeToau HOocCHipkeHb cepBicy. OpranizarfiiiHa CcKiIajoBa
SIKICHOTO cepBicy. [IpaBuna criyikyBaHHs 3 Kili€eHTaMu aBiakommaHii. Ctasii o0cIyroByBaHHs
KieHTiB. KOHTpoOJb SAKOCTI MpPOAYKTY aBiakommadii. PiBHI TpoOayKTy aBiakOMIaHii.
[HTerpanbHuil MOKA3HUK SIKOCTI MPOAYKTY aB1aKOMITaHi].

Tema 8. IIpocyBaHHs aBianpoAyKTYy HA PUHOK.

Metonu cknafaHHs OIOKETY MPOCYBaHHS MPOAYKTY Ha puHOK. [Ipodeciitnmii mpomax
npoaykTy. Peknama. 3Bsi3ku 3 rpoMajichkicTio. CTHUMYJIOBaHHS MpojaxiB. Meroau
CTUMYJTIOBaHHS areHTiB. OlliHKa pe3yabTaTUBHOCTI 3aXO0/iB IPOCYBaHHS MPOIYKTY.

Brnachuit nponaxk nepeBe3eHb aBiakomraHii. OCHOBHI 3ajja4i MPSIMUX TMPOJAK aBlaKOMITAHil.
Mopneni (paHyaii3uHry B aBiallifHii ramy3i. Y TpUMaHHs npeAcTaBHHUITBA. Hempsmuii mponax
aBiariepeBe3eHb. [Ipomax uepes reHepanbHOro areHra. llpomak mo iHTepnaitH. ATEHTCHKHIA
MpoJIaXK aBiarepeBe3eHb. KoMITbIoTepH1 cucTeMu OpOHIOBAHHS aBiariepeBe3eHb.

MapKeTHHTOBI MiIXOU Ta IHCTPYMEHTH YIIPABIIIHHS JIOSUTHHICTIO KITIEHTIB aBlaKOMITaHIH.

Tema 9. MapkeTHHI aeponopTiB.

Ponp Ta mMacmtab missIbHOCTI aepomnopTy. BB nepkaBu Ha KOHTPOJIb Ta PETYIIOBAHHS
TisUTBHOCTI aeponopty. JIaHIor moOya0BH BapTOCTI HA MOBITPSHOMY TpaHCHOPTI. ABiamiiiHa
TISUTBHICTH A€PONOPTIB. 3pOCTaHHS POJIi aBiaTPaHCHOPTHOTO MApKETHHTY B aBlalifHOMY
6i3Heci aeponopTiB. MapKeTHHTOBE MO3ULIIOHYBAaHHS aepOTOPTIB.

CydacHi miaxoau Ta MpUHOMHU aBialiiHOTO Oi3Hecy aepornoptiB. Po3BUTOK HeaBialliiHOT
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nisibHOCTI  aepornoptiB.  Konuenuist komepuiiiHoro aepomopty. Ilman mapkeTuHry
aeponoptTy. BuzHaueHHs e nisiapHOCTI aeponopty. [nenTudikaiis Ho3uiiil aeponopry.

2.3. TeMaTyHu# MJIaH.

OO0csr HaBYaJIbHUX 3aHATH (TO/1.)
Jenna ¢opma HaBYaHHS 333221;?1?{1; va
Ne Haszpa Temu S S
. ) )
nop (TEeMaTHYHOTO PO3.ILTY) % é § O % 5 § 0
S R A R
o o
= =
1 2 3 4 5 6| 7| 8| 9| 10
Moayab Nel «KMapkeTHHT B aBiamii»
1.1 | MapkeTHHrOBe CepeIOBHIIE aBIAIIITHOTO 6 cemecTp 6 cemecTp
bistiecy 12 | 2 g 6| 12| 2| -| 10
1.2 OC‘06J"IUI/IBOCT1 MapKETHUHTOBHUX JOCIIKCHb HA 12 5 2 6 11 1 2| 10
aBlalliIfHOMY PUHKY 2
1.3 Kmem K 00 €KT MapKETHHTOBOTO 12 5 2 6 7 11 -] 6
OCIIKEHH aBlaKkOMIIaHIT 2
1.4 | CermeHnrallisi Ha pUHKY aBiariepeBe3cHb 15 5 2 5 7 cemecTp
2 12 - [1] 11
1.5 | MapkeTuHroBa cTparteris aBlakoMIIaHii 12 2 g 6 | 11 111 10
1.6 | CyrHicTb NPOJlKTy aBlaKOMIIAHIi. ‘ 12 2 2 6l 1211111 10
Jusepcudikarris B aBiariinoMmy 0i3Heci 2
1.7 | TapudHa momiTuka aBiakOMIaHii Ta 2
oOciyroByBanHs Ha [1C 14 2 2 6|12 | 1 |1] 10
2
1.8 | IlpocyBaHHs aBialpoIyKTy Ha pPUHOK 10 5 g 41211 11! 10
1.9 | MapkeTuHT aeponopTiB 10 5 g sl - 1l
1.10 | JlomarrHe 3aBaaHHs 8 - 8 - - - -
1.11 | MonayneHa KOHTpOJIbHA poboTa Nel 6 1 - 5| - - - -
1.12 | KontponsHa (omamrus) po6ota (3OH) - - - -1 8 - -1 8
IlincymMKoBa ceMecTpoBa KOHTPOJIbHA poboTa | i i i i
1.13 (3DH) 11 1 10
Ycboro 3a moayJaem Nel 120 | 19| 38 |63 120 8 | 6] 106
Y cb0ro 3a HABYAJIbHOI AU CUHILIIHOIO 120 | 19| 38 | 63 120f 8 | 6] 106

2.4. JlomaniHe 3aBaHHA, 3aB/IaHHS HA KOHTPOJIbHY (1omManiHi0) podoty (3DH).
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B moctomy cemecTpi CTyAeHTH BHUKOHYIOTH JoMaiiHe 3aBaaHHs (/[3), BiamoBigHO 10
3aTBEPKEHUX B YCTAHOBJICHOMY MOPSAKY METOAMYHUX PEKOMEH/Iallli, 3 METOIO 3aKPIIJICHHS
Ta TOMIMOJEHHS TEOPETUYHUX Ta MPAKTUYHUX 3HAHb Ta BMiHb, HAaOyTUX y TMpolieci
3aCBO€HHS HaBYAJILHOTO Marepiany JUCLUILIIHU.

Konkperna mera /I3 monsrae B OTpUMaHHI YSBJIEHHS MpPO METOAM Ta MPUHLHUIN
oprasizailii Ta rjaHyBaHHS MapKETUHIOBOI JISUTBHOCTI Ha MiANPUEMCTBAX aBialliitHOT ramy3i,
HOBUX MIJXOAIB IOJ0 YIPABIIHHSI MapKeTHHIOM B aBialliiiHiil cdepi, a Takoxk GOpMyBaHHS y
CTYZIEHTIB YMIHHSI iX BUKOPUCTOBYBATH Y BIJNOBIAHOCTI O CTAHJAPTIB Ta HOPMAarUBHO-
npaBoBoi 0a3u 3a0e3MeYeHHs] MapKETUHIOBOI JISUTbHOCTI.

Jng ycmimHoro BUKOHaHHS /I3 CTyJIEeHT NOBHHEH 3HATH MOHATTS W NPUHLHUIN
(GyHKIIOHYBaHHS aBlallilHOTO PUHKY, €IEMEHTH CKJIAaJI0BUX aBlapUHKY, iX XapakTepHi pUCH,
OCHOBHM OpraHizailii 1 ynpaBJliHHS aBlalliiHUM MPOAYKTOM, LIHOOYTBOPIOIOYHUX, JII3UHTOBUX,
Ta IHIIUX CTPYKTYp IUId BUpILIEHHS NpodeciiiHMX 3aBJaHb aBialllifHOI raiay3l Ta BMITH
KOPHUCTYBAaTHCS HOPMATHUBHUMH JIOKYMEHTaMH Yy CBOid mpodeciiiHid  JisUIbHOCTI,
JOTPUMYBATHCS MOTPEO YNHHOTO 3aKOHOJJABCTBA Ta BUMOI HOPMAaTUBHUX JJOKYMEHTIB.

Buxonanus, odpopmiennss ta 3axuct /I3 3ailiCHIOETHCS CTYIEHTOM B 1HAMBIIYalbHOMY
MOPSIAKY BIAMOBITHO 10 METOIUYHUX PEKOMEH TAIlii.

UYac, notpiOuuii 1y1st BUKoHaHHA /I3, — 10 8 roguH caMocCTiifHOT poOoTH.

Has cryaentiB 3®H — 3aBlaHHS U1 BUKOHAHHSA KOHTPOJBHOI POOOTH PO3POOIISIFOTHCS
aBTOpOM poboyoi nporpamu. HaBuanbHi MaTepiaiu 3aTBEPIKYIOThCS IPOTOKOJIOM 3aCiJaHHS
BUITYCKOBO1 Kadenpu, AOBOIATHCS A0 BigoMa 3100yBadiB 1HIUBIAyadbHO 1 BUKOHYIOTHCS
BIJNOBITHO J10 METOAMYHUX pekoMmeHjauiil. Hampuknan, HoMmep BapiaHTy TEOPETUYHOI
YaCTUHU Ta NPAKTUYHOI YAaCTUHM BH3HAYA€ThCA 3a MEPIIOI0 JIITEPOI IpI3BHINA Ta
OCTaHHBOIO UPPOIO 1HAMBITYAIPHOTO HABYAILHOTO TJIaHy 37100yBaya BHINOi OCBITH.

2.5. Ilepesiik MATAHB JJIS1 MATOTOBKH /10 MiICYMKOBOI KOHTPOJIbHOI po0oTH (y BUIIAIKY
mudepentiioBanoro 3aniky 3OH).

[Tepenik muTanp Ta 3MICT 3aBJaHb JUIS MIATOTOBKH J0 IMJICYMKOBOI KOHTPOJILHOI pOOOTH,
pO3pOOJISIOTECA TPOBIIHMM BHKJIaJadueM Kadenpu BiAMOBiAHO 10 poOodoi mporpamw,
3aTBEPKYETHCS Ha 3aciaHHl KadeapH Ta JOHOCUTHCS J0 BigoMa 3700yBaviB BUIIOI OCBITH.

3. HABYAJIbHO-METOJAUYHI MATEPIAJIM 3 JUCHUIIJITHA

3.1. MeToau HABYaAHHS

[Ipy BUBYEHHI HaBYAIBHOI JUCIHUILUTIHM BHKOPHUCTOBYIOTHCS HACTYITHI METOJHM HaBYAHHS:
cioBecH1 (MoscHeHHs, Oeciia, JMCKYCis, MIalioT), TOSCHIOBAIBHO-HAOYHI (JIEMOHCTpAIIis,
UTFOCTpallis), MpakTU4Hi (pillleHHs 3ajad4, JI0B1 IrpH), YaCTKOBO-TIONTYKOBI Ta JOCIiJHHUIIbKI
METO/IH.

3.2. PexomeH0BaHa JiTepatypa
Ba3oBa aiteparypa

3.2.1.Shaw Stephen. Airline marketing and management. Routledge, 2011. 378 p.

3.2.2. Kocuncekuii B. 1. CyvacHi indopmartiitai Texaosorii : HaBa. noci6. K. : 3nanns. 2011.
318c.

3.2.3.Mazapaki A.A., Menbauk T.M. Mixnapoaauii MapkeTusr: miapy4nuk. Kuis: Kuis.
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Hall. TOpr.-eKoH. YH-T, 2018. 448 c.

3.24.Manaxiscbka [. B. AHani3a OCHOBHUX TEXHOJOTIM (opMyBaHHS mporpam
JIOSUTPHOCT1 KJIIEHTIB aBlakoMIaHid. [lpuuopnomopcoki exoHomiuni cmyoii . HayK.
xypHan. Opeca : IIpuuOpHOMOPCHKUN HAYKOBO-IOCHIAHUI 1HCTUTYT €KOHOMIKM Ta
mHOoBamii, 2017. Bum. 24. C. 265-269.

3.2.5.Manaxiecbka [. B. CrpareriyHi nepcrneKTMBH PO3BUTKY PHHKY aBilal[liiHUX
nepeBe3eHb YKpaiHu. DopmyeanHs puHKOBUX 6IOHOCUH 6 YKpaiui: 30. HayK. Mpallb.
Kwuis, 2018. Bumn. 3 (202). C. 99-106.

3.2.6.MapKeTHHIOBl 1THCTPYMEHTH YIIPABJIIHHA JOSUIBHICTIO KJIIEHTIB aBlaKOMIaHIA YKpaiHu:
MoHorpadis / C.d. CmepiueBcbkuid, A.B. IlleBuenko, I'B. Manaxiscrka, M.B. Konecunuk, .JI.
PemernikoBa, K.B. AcraxoB. Kuis: Bunasunumii nim «Konmopy, 2020. 272 c.

3.2.7.I1aBenko B. KO. 3abesneueHHs mMiABUINEHHA €(QEKTUBHOCTI YIpPaBIIHHSA
aepornopTOBUM  KOMILJIEKCOM Ha OCHOBI  KOHIEMIIi fAKOCTi: MoHOTrpadis.
Sanopixoxs :3HTY, 2014. 320 c.

3.2.8.IlpomucnoBuii Ta apiamiiinuit mapketunr. Iloape3za C.M., Ilerpomasnosceka C.€.,
Paguenko O.A., I'ypina I.C. K.: HaBu. kaura, 2005. 379 c.

3.2.9.®enopuenko A. B., OxyneBa O. B. BuyTpimHii MapKeTHHT MiIIPUEMCTBA:

TEOpisl, METOJWKa, TMpakTuka : MoHorpadis / 3a 3ar. pea. A. B. ®enpopuenka. Kuis:
KHEY, 2015. 230 c.

JdonmomixkHa JriTepaTypa

3.2.10. Business Planning in Turbulent Times: New Methods for Applying Scenarios / ed.
by R. Ramirez, J.W. Selsky, K. van der Heijden. 2nd ed. London, 2010.

3.2.11. Smerichevskyi. S. F., Shevchenko A. V. Basic principles for modeling airlines
clients loyality programs. Modern Trends and Strategic Imperatives: International
Scientific-Practical Conference Innovation Management in Marketing. Conference
Proceedings, April12-13th, 2018. Poznan: WSPiA Publishing. P. 217-219.

3.2.12. BopomaeBa JI. H. IlIpakTuyeckue acmeKThl MOBBIIEHUS 3(PHEKTUBHOCTH
NeSITEIbHOCTU aBUAKOMIAaHUH. Bonpocwsl skonomuxu u npaea. 2018. Ne 3 (117). C. 57-66.

3.2.13. Immsmenko C.M. IHHOBAIifiHMI PO3BHTOK: MApKETHHI i MCHEIKMEHT 3HaHb:
moHorpadis. Cymu: TOB «/lica mutrocy», 2016. 192 c.

3.2.14. IunoBamiiiHe MiANPUEMHMIITBO: KPEATHBHICTh, KOMEpIliali3alis, eKOCHCTeMa:
HaB4Y. Moci0. JId BUIIMX HaB4Y. 3akianiB. ABT. koi.:. FO.M. baxan, [.B. bakymieswny,
V. Benecaap iH. 3a pen. a-pa exoH. Hayk npod. FO.M. baxana. K. : VuiB. Bun-so [1YJIbCA-
PH, 2015. 278 c.

3.2.15. ManaxiBcpka I. B. Mozaenb OIIHKK JIOSITLHOCTI KITIEHTIB aBiakoMIiaHii. /lpoonemu
cucmemHo2o nioxody 6 ekonomiyi . 30. Hayk. mpanb. KuiB : HarioHanbHMii aBiamiifHMiA
yniBepcutet, 2019. Bun. 1(69) / 2019. C. 139-144.

3.2.16. IlaBenxo B. IO. IlinBumieHHs €(peKTHBHOCTI PETiOHATBHHUX ACpOMOPTIB YKpaiHU
[IJITXOM BCTAHOBJICHHS! CUCTEMH YTIPaBIIIHHS BiJIIpaBKaMu nacakxupiB. EKOHOMIYHMIA BICHHK.
HayxoBuii sxypran. 3anopixoxs : 3/{[A. 2017. Ne 7. C. 13-16.

3.2.17. Tapanenxo. [.B. MapkeTHHTOBI iHHOBAIIii: TEOPETUKO-METOIUYHI 3aCaH Ta JOCBIT
yrnpoBakeHHs1 B kpainax €C. MapkeTuHr 1 MeHeKMeHT iHHoBatii, 2012, Ne 4. C. 58-65.
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URL.: https://mmi.fem.sumdu.edu.ua/sites/default/files/mmi2012_4 58 65.pdf

3.2.18. ®enopuenko A. B. KoumenrtyanpHi TiIXOauW A0 YOPaBIiHHSA  JIOSIIBHICTIO
CIOKMBAUIB Yy CHUCTEMI XOJICTUYHOIO MApKETHHIy MiANpUeMcTBA. EKoHOMIKa Ta
MIAIPUEMHUITBO : 30. HayK. mp. [peakon.: I. M. Penina (Bian. pea.) ta iH.]. KuiB : KHEY,
2018. Ne 41. C. 69-80.

3.2.19. llenrp aiariiinoi miarotoBku ta ceprudikanii URL: http://uscga.org.ua/

3.2.20. IlleBuenko A. B., Tpyxan A.A. OcnoBHi (a3u QopMyBaHHS KOPIIOPATUBHOT
KyJbTYpH MIANPUEMCTB aBialiiiHoro TpaHcnopry. HaykoBuil BICHUK YKIOpOACHKOTO
HalloHaibHOrO YyHiBepcutery. Cepid: MiXHapOAHI EKOHOMIYHI BIIHOCMHM Ta CBITOBE
rocriogapctBo. Bumyck Ne 21. YUactuna 2. Ykropon, 2018. C. 121-124.

3.3. Indpopmaniiini pecypcu B InTepHeri
3.3.1. www.mr.com.ua
3.3.2. www.er.nau.edu.ua
3.3.3. T'onoBHe ynpaBiiHHS CTaTUCTUKKA YKpainu http://www.ukrstat.gov.ua
3.3.4. Ykpaiuceka Acorriarist Mapketunry http://uam.in.ua/
3.3.5. MapkeTunroBwuii moprain http://www.marketing-research.in.ua

4. PEUTUHIOBA CUCTEMA OIIIHIOBAHHSI HABYTHUX CTYJIEHTOM 3HAHDb
TA BMIHb

O1iHIOBaHHS OKPEMHX BHJIIB BUKOHAHOI CTYJICHTOM HaBYaJIbHOI POOOTH 3IIMCHIOETHCS B
Oastax BIAMOBiaHO 10 Ta0m.4.1.

Taomung 4.1
MaxkcumajibHa KUIBKICTH 0aJ1iB
Jenna ¢popma 3aounHa Gopma
HaBYaHHS HaBYaHHS
Bupx HaB4aabHOI podoTH Moayas Nel
BukoHaHHsSI TECTOBHMX 3aBJaHb MiJ Yac MPaKTUYHHUX & GO [{ CEREETL
3aHATh 20 20
Po3B’si3aHHS  3ajmay, BIANOBiAI HA TEOPETHUYHI 20
MUTAaHHS M Yac ayAuTopHOi poOOTHM Ha 20
MPAKTUYHHUX 3aHATTIX
BuxonaHHs Ta 3aXMCT JOMAIIHLOTO 3aBIaHHS 30 -
BuxonanHs Ta 3axuct KOHTpOIbHOI podotn (3DH) - 30
st Oonycky 00 6UKOHAHHS MOOYIbHOI KOHMPOTILHOTL 42 6anu i
pobomu Nel cmydenm mae Habpamu He MeHuLe
BukoHaHHSI MOJYJIbHOT KOHTPOJIBHOI poboTu Nel 30 -
ITincymkxoBa cemecTpoBa KOHTpoJbHA poboTa (3DH) 30
Ycboro 3a mopyasimu Nel 100 100
Ycboro 3a AMCHMIIIHO0 100
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3anikosa peiimunzoea ouinka BU3HAaYaeThCs (B Oanax Ta 3a HAI[IOHAJBHOIO IIKAJO0) 3a
pe3ysbTaTaMi BHKOHAHHS BCiX BU/IB HaBUAJIBHOI pOOOTH MPOTSITOM CEMECTPY.

4.2. BukoHaHi1 BUAM HABYAJIbHOI POOOTH 3apaxOBYIOThCS CTYJEHTY, SIKIIO BIH OTPUMaB 3a
HUX MO3UTUBHY pEUTUHTOBY OLIHKY (lonaTok 3).

4.3. Cyma peHTHHrOBUX OI[IHOK, OTPUMAaHHX CTYJECHTOM 3a OKpeMi BUAM BHUKOHAHOI
HaBYaJIbHOI POOOTH, CTAHOBUTH MOTOYHY MOAYJIbHY PEUTHHTOBY OILIIHKY, SIKA 3aHOCUTBHCS JI0
B1JIOMOCT1 MOAYJIBHOTO KOHTPOJIIO.

4.4. B Bunanky nudepeHuiiioBaHoro 3ajiky IiJICyMKOBa CEMECTPOBA PEUTHHIOBA
OlIIHKa, TEpPEepaxoBYeThCS B OLIHKY 3a HalllOHAJIbHOIO miKayoro Ta mkanoo ECTS (Honatok
4).

4.5. TlizcyMKoBa ceMecTpoBa PEHTHHTOBA OIlIHKA B 0anax, 3a HalllOHAJBLHOIO IIKAJO Ta
mkanoto ECTS 3aHOCUTBCA 10 3a/1iKOBO-€K3aMEHAIIIHOT B1ZIOMOCTI, HaBYAJIbHOI KapTKU Ta
3aJIIKOBOi KHMJKKM CTYJIeHTa, Hamnpukian, Tak: 92/Biom./A, 87//1oépe/B, 79//[doope/C,
68/3a006./D, 65/3a006./E To1110.

4.6. IlincymMKoBa pedTUHrOBa OLIHKA 3 JUCIUIUIIHU JOPIBHIOE MiJICYMKOBIH CeMECTpOBiit
PEUTHUHTOBIN OLIHIN. 3a3HayeHa MMiJICYMKOBa PEHTHHIOBA OIlIHKA 3 JAUCIUIUTIHU 3aHOCHUTHCS
no Jonatky no qunioma.
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INTRODUCTION

Course Training Program on «Organizational behavior» is based on the "Methodical guidance
for the subject course training program", approved by the order Ne 249/ox, of 29.04.2021 and corre-
sponding normative documents.

1. EXPLANATORY NOTES

1.1. Place, objectives, tasks of the subject

Place: this discipline is the theoretical and practical basis of set of knowledge and skills that
form the profile of a specialist in a number of economic disciplines that apply management and mar-
keting provisions of the organization, is one of the main theoretical and methodological foundations
for students to develop comprehensive knowledge in the field of rational organization of marketing
processes in order to perform them most effectively.

The purpose of mastering theoretical and basic knowledge, mastering the basic principles and
approaches to the peculiarities of the use of marketing tools in the aviation industry and the formation
of students' ability to apply these tools and techniques of marketing in practice.

The tasks of the discipline are:

- know the structure of the aviation industry;

- determining the characteristics of factors influencing the formation of the aviation market and the
main trends in its development;

- identifying the role, functions and types of airlines, research on the basics of organization and
evaluation of their activities;

- study of the essence of the aviation product, its components and the impact on the aviation indus-
try,

- study of the essence of pricing and sales systems in airlines, their component part, as well as mas-
tering a new paradigm of aviation business;

- study of the organization of marketing activities of airports;

- study of the role of airports in the structure of air transport, ensuring the effective delivery of air
products to consumers;

- know the basic marketing techniques for the use of marketing tools to manage the loyalty of air-
line customers.

1.2. Learning outcomes the subject makes it possible to achieve

- analyze and forecast market phenomena and processes based on the application of fundamental
principles, theoretical knowledge and applied skills of marketing activities (PLO 2);

- identify and analyze the key characteristics of marketing systems of different levels, as well as
the behavior of their subjects (PLO 5);

- to determine the functional areas of marketing activities of the market entity and their relation-
ships in the management system, to calculate the relevant indicators that characterize the effectiveness
of such activities (PLO 6);

- apply innovative approaches to the marketing activities of the market entity, flexibly adapt to
changes in the marketing environment (PLO 8);

- explain information, ideas, problems and alternative options for management decisions to spe-
cialists and non-specialists in the field of marketing, representatives of various structural units of the
market entity (PLO 10);

- demonstrate the ability to apply an interdisciplinary approach and perform marketing functions
of a market entity (PLO 11);

- to determine the sphere of future professional activity of a marketer in the conditions of market
relations and to substantiate the expediency of using information and communication technologies in
the process of training and future work (PLO 19);
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- be aware of the features of modern world and national economy, institutional structure, social,
domestic and foreign economic policy, know and understand economic categories, laws, causal and
functional relationships between processes and phenomena at different levels of economic systems,
take into account the consequences macroeconomic policy, to use knowledge of forms of interaction of
subjects of market relations to ensure the activities of business structures, to understand the organiza-
tional and economic mechanism of enterprise management and evaluate the effectiveness of marketing
decisions (PLO 21);

- use digital information and communication technologies, as well as software products neces-
sary for the proper conduct of marketing activities and practical application of marketing tools for en-
terprises in various industries, including aviation (PLO 25).

1.3. Competences the subject makes it possible to acquire

— ability to solve complex specialized problems and practical problems in the field of marketing
or in the learning process, which involves the use of appropriate theories and methods and is character-
ized by complexity and uncertainty of conditions (IC);

— ability to abstract thinking, analysis and synthesis (GC 3);

— ability to learn and master modern knowledge (GC 4);

— ability to conduct research at the appropriate level (GC 8);

— skills of using information and communication technologies (GC 9);

— ability to communicate with representatives of other professional groups of different levels
(with experts from other fields of knowledge / economic activities) (GC 12);

— ability to work in an international context (GC 13);

— ability to use theoretical provisions of marketing to interpret and predict phenomena and pro-
cesses in the marketing environment (PC 3);

— ability to conduct marketing research in various areas of marketing activities (PC 6);

— ability to use marketing tools in innovation (PC 9);

— ability to plan and conduct effective marketing activities of the market entity in cross-
functional terms (PC 13);

— ability to choose and use innovative methods, tools to justify decisions on the establishment,
functioning of management structures, understand the features of modern world and national economy
to justify social, domestic and foreign economic policy and gain a holistic worldview in understanding
global processes. and enable timely, effective marketing decisions (PC 18);

— ability to understand the product policy of the enterprise, to form the optimal range, analyze
and design effective (effective, bilateral) communications with consumers of goods and services, un-
derstand, plan and organize flow management of supply chains, make optimal decisions on manage-
ment elements of marketing business entities operating in all types of markets in modern conditions
(PC 19);

— ability to collect, process, analyze and interpret the necessary data for effective marketing ac-
tivities of aviation enterprises (PC 21).

1.4. Interdisciplinary Connections

This discipline is based on knowledge of such disciplines as Marketing, Economics of economic
activities of market relations, Infrastructure of commodity market, Fundamentals of marketing in
transport, Fundamentals of electronic marketing, Information support of marketing activities and is the
basis for further disciplines, namely: Marketing of innovations, International Marketing, Socially Re-
sponsible Marketing.

2. COURSE TRAINING PROGRAM ON THE SUBJECT
2.1. The subject content
Training material is structured according to the module principle and consists of one educational
module Nel “Marketing in aviation®, which is a logically complete, independent, integral part of the
curriculum, the assimilation of which involves a modular test and analysis of the results of its im-
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plmentation.

2.2. Modular structuring and integrated requirements for each module
Module Nel “Marketing in aviation"

Integrated requirements to the module Nel:

Know:

- structure of the aviation industry;

- functions and types of airlines operating in the aviation market;

- the process of organizing the activities of airlines and evaluating their activities;

- pricing system and sales system in airlines, their components;

- features of the complex of marketing activities of airports and airlines that provide effective
delivery of aircraft to the consumer.

Learning outcomes:

- determine the essence of aviation products, its components and the impact on the aviation
industry;

- to determine the factors influencing the formation of the aviation market and the main trends of
its development;

- collect, process, analyze and interpret the necessary data for effective marketing activities of
aviation enterprises;

- use the basic marketing techniques and marketing tools to manage the loyalty of airline
customers.

Topic 1. Marketing environment of the aviation business.

Aviation business marketing environment. The purpose of the airline. Production concept.
Commodity concept. Sales concept. Marketing concept. Social concept. The main factors of the micro
and macro environment. Demographic characteristics of airline customers. Psychological features of
the population. World air transportation market. Privatization of state airlines. Competitive environ-
ment in the air transportation market.

Topic 2. Features of marketing research in the aviation market.

Aviation marketing research procedure. Principles of aviation marketing research. Comprehen-
sive study of the air transport market. The process of marketing research. Marketing information.
Choice of research type. Choice of information gathering tactics. Analysis of the received information.

Topic 3. The client as the object of marketing research of the airline.

Client in the business travel market. Client in the travel and leisure market. Client in the air cargo
market. Forwarders (consolidators) in the air cargo market. Forecasting the demand in the air transport
market. Passenger loyalty programs. Alliance of air carriers. The main direction of cooperation of alli-
ance airlines. Factors of satisfaction and loyalty of air passengers.

Topic 4. Segmentation in the air transportation market.

Defining goals and strategies for the development of the airline. The concept of market segmen-
tation. Subsegments of business trips. Speed of transportation and quality of service. Specifics of char-
ter flights. Air Freight Market Segmentation Market Coverage Strategies. Positioning of goods and
airlines in order to achieve competitive advantages. Differentiation by physical attributes.

Topic 5. Airline marketing strategy.

Principles of strategic planning in the airline. Objectives of air transport development. Mission
selection and formulation of airline goals. Airline product analysis. identification of strategic alterna-
tives. Typical mistakes in airline strategies. Airline marketing plan. Long-term financial planning of
the airline.



Quality Management System Document | QMS NAU CTP 11.01.03-

Course Training Program code 03-2022
on
«Marketing in aviationy Pages 7311

Topic 6. The essence of the airline product. Diversification in the aviation business.

Definition and development of the airline product. Product levels. Methods of airline product
analysis. Aviation product life cycle. Types of consumer behavior by stages of the aviation product life
cycle. The use of BCG and Ansoff matrices in air transport marketing. Market relations and the need
to diversify production as a way to increase the financial stability of the airline. Types of diversifica-
tion. The system of basic indicators of the aviation industry. Airline product analysis. Airline brand.
Aircraft fleet and flight schedule as characteristics of the airline product.

Topic 7. Airline tariff policy and service on the aircraft

Factors determining the level of prices for aviation products. Pricing strategies. Airline tariff
system. Characteristics of the tariff structure. Methods of building the airline's tariff system. Determi-
nation of demand. Calculation of the tariff system. Cargo air tickets. Airline revenue. Indicators of
economic efficiency of the airline.

The goals of improving the airline service. Principles of aviation service. Quality of passenger
service. Development of service improvement programs. Principles of service plan development. Ser-
vice research methods. Organizational component of quality service. Rules of communication with air-
line customers. Stages of customer service. Airline product quality control. Airline product levels. An
integrated indicator of the airline's product quality.

Topic 8. Promotion of aviation product on the market.

Methods of budgeting product promotion. Professional product sales. Advertising. Public Rela-
tions. Sales promotion. Methods of stimulating agents. Evaluation of the effectiveness of product pro-
motion measures.

Own sale of airline transportation. The main tasks of direct sales of the airline. Aviation franchis-
ing models. Maintenance of representation. Indirect sale of air transportation. Sales through a general
agent. Sale by interline. Agency sale of air transportation. Computer reservation systems for air trans-
portation.

Marketing approaches and tools for managing the loyalty of airline customers.

Topic 9. Airport marketing.

The role and scale of the airport. The influence of the state on the control and regulation of air-
port activities. Value chain in air transport. Aviation activities of airports. The growing role of air
transport marketing in the aviation business of airports. Marketing positioning of airports.

Modern approaches and methods of aviation business of airports. Development of non-aviation
activities of airports. Commercial airport concept. Airport marketing plan. Defining the objectives of
the airport. Identification of airport positions.

2.3. Training schedule of the subject

Academic Hours
bi Topic
=, 48 |2
1883
Fla22a8hh
1 2 3] 4] 5] s
6 semester
1.1 | Marketing environment of the aviation business 2
12 2 2 6
12 Features of marketing research in the aviation 12 5 2 6
market 2
The client as the object of marketing research of
13 the airline 12 2 2 6
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1 2 3 4 5 6
2
1.4 | Segmentation in the air transportation market 12 2 ; 6
1.5 | Airline marketing strategy 12 2 g 6
The essence of the airline product. Diversification 2
1.6 | in the aviation business 12 2 2 6
2
1.7 | Airline tariff policy and service on the aircraft 14 2 2 6
2
1.8 | Promotion of aviation product on the market 10 2 g 4
1.9 | Airport marketing 10 2 3 4
1.10 | Homework 8 - - 8
Modular test Nel 6 1 - 5
Total for the module Nel | 120| 19 | 38 | 63
Total for the subject | 120| 19 | 38 | 63

2.4. Homework

In the sixth semester, students complete homework, in accordance with the approved guide-
lines, in order to consolidate and deepen the theoretical and practical knowledge and skills acquired
in the process of mastering the material of the discipline.

The specific purpose of the HW is to get an idea of the methods and principles of organization
and planning of marketing activities in the aviation industry, new approaches to marketing man-
agement in the aviation sector, as well as forming students’ ability to use them in accordance with
standards and regulations .

To successfully complete the HW, the student must know the concepts and principles of the
aviation market, elements of the aviation market, their characteristics, basics of organization and
management of aviation product, pricing, leasing, and other structures to solve professional prob-
lems of aviation and be able to use regulations in their professional activities, comply with current
legislation and regulatory requirements.

Execution, registration and protection of HW is carried out by the student individually accord-
ing to methodical recommendations.

The time required to perform HW - up to 8 hours of independent work.

2.5. Questions list for the Graded test
The list of questions and the content of tasks for preparation for the final semester test are devel-

oped by leading teachers and approved by the minutes of the department meeting and brought to the
notice of students.

3. BASIC CONSEPTS OF GUIDANCE ON THE SUBJECT
3.1. Teaching methods
The following teaching methods are used in the study of the discipline: verbal (explanation, con-

versation, discussion, dialogue), explanatory-visual (demonstration, illustration), practical (problem
solving, business games), part-search and research methods.

3.2. List of references
Basic literature
3.2.1. Shaw Stephen. Airline marketing and management. Routledge, 2011. 378 p.
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3.2.2.Kocuncekuit B. 1. CyuacHi iHpopmaniiini TexHosorii : Had. noci6. K. : 3nannsa. 2011.
318 c.

3.2.3.Mazapaki A.A., Menpauk T.M. MixHapoaauii MapkeTuHr: niapyyHuk. Kuis: Kuis. Har.
TOpPr.-eKoH. YH-T, 2018. 448 c.

3.2.4.Manaxisceka ['. B. AHani3 OCHOBHHX TEXHOJIOTiH (pOpMyBaHHS IpOrpam JOSILHOCTI KTie-
HTIB aBiakommaHii. [IppaopHOMOPCHKI €KOHOMIYHI CTY/Ii : Hayk. )ypHal. Oxeca : [IpuaopHOMOpPCH-
KU HAYKOBO-JOCIIITHUH IHCTUTYT €KOHOMIKHM Ta iHHOBauil, 2017. Bun. 24. C. 265-269.

3.2.5.ManaxiBchka I'. B. Ctpareriuni nepcrneKTHBU PO3BUTKY PHUHKY aBiallliHUX IEpPEBE3CHb
VYkpainu. @opMyBaHHS pUHKOBHX BiTHOCHH B YKpaiHi: 30. Hayk. mpaub. Kuis, 2018. Bun. 3 (202). C.
99-106.

3.2.6. MapKeTHHIOBI 1HCTPYMEHTH YIPaBIiHHS JIOSJIBHICTIO KJII€HTIB aBiakoMOaHii YKpaiHu:
MoHorpadist / C.d. CmepiueBcbkuid, A.B. [lleBuenko, I'.B. Manaxisceka, M.B. Konecnuk, I.JI. Peme-
tHikoBa, K.B. ActaxoB. Kwuis: BunaBunumii nim «Konmopy, 2020. 272 c.

3.2.7.11aBenko B. FO. 3abe3neuenHs miaBUIICHHS €(EKTHBHOCTI YIPaBIiHHS aepONOPTOBUM
KOMIUICKCOM Ha OCHOBI KOHIIEMIIIT sIKOCTi: MOHOTpadis. 3amopixoks :3HTY, 2014. 320 c.

3.2.8.1IpomucnoBuii Ta aBianiiinuit mapketusr. I[logpeza C.M., IlerponasnoBceka C.€., Pan-
gerko O.A., I'ypina I'.C. K.: HaBu. kawura, 2005. 379 c.

3.2.9. ®enopuenko A. B., Okynesa O. B. BHyTpimHiii MapKeTUHT HiANPUEMCTBA: TEOPisi, METO-
JMKa, IPaKTUKa : MoHorpadis / 3a 3ar. pea. A. B. ®enopuenka. Kuis: KHEY, 2015. 230 c.

Additional literature

3.2.10. Business Planning in Turbulent Times: New Methods for Applying Scenarios / ed. by R.
Ramirez, J.W. Selsky, K. van der Heijden. 2nd ed. London, 2010.

3.2.11. Smerichevskyi. S. F., Shevchenko A. V. Basic principles for modeling airlines clients
loyality programs. Modern Trends and Strategic Imperatives: International Scientific-Practical
Conference Innovation Management in Marketing. Conference Proceedings, April12-13th, 2018.
Poznan: WSPIA Publishing. P. 217-2109.

3.2.12. Boponaesa JI. H. IlpakTudeckue acnekTbl MOBBIMICHUS d(PGEKTHBHOCTH NEATECIbHOCTH
aBuakomnaHuu. Borpockl skoHomuku 1 mpasa. 2018. Ne 3 (117). C. 57-66.

3.2.13. Isimenko C.M. [HHOBaIiHUI PO3BUTOK: MAapKETUHT 1 MEHEDKMEHT 3HaHb: MOHOTIpa-
¢1a. Cymu: TOB «/lica mmrocy, 2016. 192 c.

3.2.14. InHoBali}iHEe MiIIPUEMHULITBO: KPEaTUBHICTh, KOMepIliani3allis, eKocucTeMa: HaBy. IMO-
ci0. Ay BUIIMX HaBY. 3akiafiB. ABT. koi.: KO.M. baxan, 1.B. bakymesuu, Y. Benecaap iH. 3a pen. 1-
pa exoH. Hayk npo¢. FO.M. baxana. K. : VHis. Bun-so [IYJIBCA- PU, 2015. 278 c.

3.2.15. Manaxisceka I'. B. Mojienb OIiHKH JOSIIBHOCTI KITiEHTIB aBiakommanii. [IpoGnemu cuc-
TEMHOTO MiAX0Qy B €KOHOMIill : 30. Hayk. mpaub. KuiB : HamioHaneHuil aBialliiHMil yHIBEpCHTET,
2019. Bum. 1(69) /2019. C. 139-144.

3.2.16. [Taenko B. 1O. [ligBuieHHst epeKTUBHOCTI perioHaJIbHUX aeporopTiB YKpaiHU IUIIXOM
BCTAHOBJIEHHSI CUCTEMH YIPaBIIHHS BiAnpaBkaMy nacaxxupiB. Ekonomiununii BicHuk. HaykoBuit xyp-
Haut. 3anopixoks : 3IA. 2017. Ne 7. C. 13-16.

3.2.17. Tapanenko. [.B. MapkeTHHroBi 1HHOBAIIi: TEOPETUKO-METOJIWYHI 3acaayd Ta JOCBIJ
yrpoBa/pkeHHsT B kpaiHax €C. MapkeTHHr 1 MeHekMeHT iHHoBamiil, 2012, Ne 4. C. 58-65. URL:
https://mmi.fem.sumdu.edu.ua/sites/default/files/mmi2012_4 58 65.pdf

3.2.18. ®enmopuenko A. B. KoHuenTtyansHi MiAX0AU 10 YIPABIiHHS JOSIBHICTIO CIIOKHUBAUIB Y
CUCTEMI XOJIICTUYHOIO MapKEeTHHTy MignpueMcTBa. EKOHOMIKAa Ta MIANPUEMHHULTBO : 30. HAyK. TIp.
[penkon.: I. M. Penina (Biam. pen.) Ta in.]. Kuis : KHEY, 2018. Ne 41. C. 69-80.

3.2.19. llenTp amiarmiiinoi maroroBku ta ceprudikamii URL: http://uscga.org.ua/

3.2.20. [lleuenko A. B., Tpyxan A. A. OcHoBHI ¢a3u GopMyBaHHS KOPHIOPATUBHOI KYJIbTYypH
MIJIPUEMCTB aBialfiiiHoro Tpancnopty. HaykoBuii BICHUK Y KToOpoAChKOTO HAI[lOHAJILHOTO YHIBEPCHU-
tety. Cepisi: MixkHapo/IHI €KOHOMIUHI BITHOCHHHU Ta CBiTOBe rocmojaapctBo. Bumyck Ne 21. Yactuna
2. Yxropon, 2018. C. 121-124.
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3.3. Information resources on the Internet
3.3.1. www.mr.com.ua
3.3.2. www.er.nau.edu.ua
3.3.3. 'onoBHe ympaBIliHHS CTAaTUCTUKU Y Kpainu http:// www.ukrstat.gov.ua
3.3.4. Ykpaincbka Acoriaiiss Mapkerusry http://uam.in.ua/
3.3.5. Mapkerunrosuii mopran http://www.marketing-research.in.ua

4. RATING SYSTEM OF KNOWLEDGE AND SKILLS ASSESSMENT
4.1. Evaluation of certain types of students’ academic work performed in scores according to Ta-

ble. 4.1.
Table 4.1

Kind of Academic Activities Max grade

Module Nel
6 semester

Execution of test tasks during practical classes 20

Problem solving, answers to theoretical questions during
classroom work in practical classes

Case studies, essays 30

For carrying out module test Ne 1, a student must receive

20

not less than 42 points
Module test Nel 30
Total for the module Nel 100
Total for the subject 100

Credit graded rating is determined (in points and on a national scale) based on the results of all
types of educational work during the semester.

4.2. Executed kind of training is enrolled to student if he received for it a positive assessment of
national scale.

4.3. A sum of a rating estimations got a student for the different types of the executed education-
al work presents a current module rating estimation that is brought to the list of module control.

4.4. In the case of graded test, the final semester rating is converted into a grade on the national
scale and the ECTS scale.

4.5. Final Semester rating score entered into the record book and educational card student, for
example: 92/Excel./A, 87/Very Good/B, 79/Good/C, 68/Satisf./D, 65/Sufficient/E etc.

4.6. Final rating score in points on discipline equals to total rating assessment for semester. Final
rating score on discipline is entered to diploma Annex.


http://www.marketing-research.in.ua/
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	Робоча програма (РП) навчальної дисципліни «Маркетинг в авіації» розроблена на основі «Методичних рекомендацій до розроблення і оформлення робочої програми навчальної дисципліни денної та заочної форм навчання», затверджених наказом ректора від 29.04....
	1. ПОЯСНЮВАЛЬНА ЗАПИСКА
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	- визначати сферу майбутньої професійної діяльності маркетолога в умовах ринкових відносин та  обґрунтовувати доцільність застосування інформаційно-комунікаційних технологій в процесі навчання та майбутньої роботи (ПРН19);
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	1.3. Компетентності, які дає можливість здобути навчальна дисципліна.
	- здатність вирішувати складні спеціалізовані задачі та практичні проблеми у сфері маркетингової діяльності або у процесі навчання, що передбачає застосування відповідних теорій та методів і характеризується комплексністю та невизначеністю умов (ІК);
	- здатність  до  абстрактного  мислення,  аналізу  та синтезу (ЗК3);
	- здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями (ЗК4);
	- здатність  проведення  досліджень  на  відповідному рівні (ЗК8);
	- навички  використання  інформаційних  і комунікаційних технологій (ЗК9);
	- здатність  спілкуватися  з  представниками  інших професійних  груп  різного  рівня  (з  експертами  з  інших галузей знань/видів економічної діяльності) (ЗК12);
	- здатність працювати в міжнародному контексті (ЗК13);
	- здатність використовувати теоретичні положення маркетингу для інтерпретації та прогнозування явищ і процесів у маркетинговому середовищі (ФК3);
	- здатність проводити маркетингові дослідження у різних сферах маркетингової діяльності (ФК6);
	- здатність використовувати інструментарій маркетингу в інноваційної діяльності (ФК9);
	- здатність планування і провадження ефективної маркетингової діяльності ринкового суб’єкта в кросфункціональному розрізі (ФК13);
	- здатність обирати та використовувати інноваційні методи, інструментарій для обґрунтування рішень щодо створення, функціонування управлінських структур, розуміти особливості сучасної світової і національної економіки обґрунтовувати напрями соціальної...
	- здатність розуміти особливості товарної політики підприємства, формувати оптимальний асортимент, аналізувати та проектувати ефективні (дієві, двосторонні) комунікації зі споживачами товарів та послуг, розуміти, планувати і організовувати потокове уп...
	- здатність до збору, обробки, аналізу та інтерпретації необхідних даних для проведення ефективної маркетингової діяльності підприємств авіаційної галузі (ФК21).
	1.4. Міждисциплінарні зв’язки.
	Дана дисципліна базується на знаннях таких дисциплін, як Маркетинг, Економіка господарської діяльності суб’єктів ринкових відносин, Інфраструктура товарного ринку, Основи маркетингу на транспорті, Основи електронного маркетингу, Інформаційне забезпече...
	2. ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
	2.1. Зміст навчальної дисципліни
	Навчальний матеріал дисципліни структурований за модульним принципом і складається з одного навчального модуля № 1 «Маркетинг в авіації», який є логічною завершеною, відносно самостійною, цілісною частиною навчальної дисципліни, засвоєння якої передба...
	2.2. Модульне структурування та інтегровані вимоги до кожного модуля
	Модуль № 1 «Маркетинг в авіації»
	Інтегровані вимоги модуля №1:
	знати:
	вміти:
	Тема 1. Маркетингове середовище авіаційного бізнесу.

	Маркетингове середовище авіаційного бізнесу. Мета авіакомпанії. Виробнича концепція. Товарна концепція. Збутова концепція. Маркетингова концепція. Соціальна концепція. Основні чинники мікро- і макросередовища. Демографічні характеристики клієнтів авіа...
	Тема 2. Особливості маркетингових досліджень на авіаційному ринку.
	Тема 3. Клієнт як об'єкт маркетингового дослідження авіакомпанії.
	Тема 4. Сегментація на ринку авіаперевезень.
	Визначення цілей і стратегії розвитку авіакомпанії. Концепція ринкової сегментації. Субсегменти ділових поїздок. Швидкість перевезення та якість обслуговування. Специфіка чартерних рейсів. Сегментація ринку вантажних авіаперевезень Стратегії охоплення...

	Тема 5. Маркетингова стратегія авіакомпанії.
	Принципи стратегічного планування в авіакомпанії. Цілі розвитку повітряного транспорту. Вибір місії і формулювання цілей авіакомпанії. Аналіз продукту авіакомпанії. визначення стратегічних альтернатив. Типові помилки в стратегіях авіакомпаній. Маркети...


	Тема 6. Сутність продукту авіакомпанії. Диверсифікація в авіаційному бізнесі.
	Визначення та розробка продукту авіакомпанії. Рівні продукту. Методи аналізу продукту авіапідприємства. Життєвий цикл авіапродукту. Типи споживчої поведінки по стадіях життєвого циклу авіапродукту. Використання матриць БКГ та Ансоффа в авіатранспортно...
	Тема 7. Тарифна політика авіакомпаній та обслуговування на ПС
	Фактори, що визначають рівень цін на продукцію авіаринку. Стратегії ціноутворення. Тарифна система авіакомпанії. Характеристика структури тарифів. Методика будування системи тарифів авіакомпанії. Визначення попиту. Розрахунок системи тарифів. Вантажн...
	Цілі вдосконалення сервісу авіакомпанії. Принципи авіаціного сервісу. Якість обслуговування пасажира. Розробка програм удосконалення сервісу. Принципи розробки сервісного плану. Методи досліджень сервісу. Організаційна складова якісного сервісу. Прави...
	2.3. Тематичний план.
	2.4. Домашнє завдання, завдання на контрольну (домашню) роботу (ЗФН).
	Для студентів ЗФН – завдання для виконання контрольної роботи розробляються автором робочої програми. Навчальні матеріали затверджуються протоколом засідання випускової кафедри, доводяться до відома здобувачів індивідуально і виконуються відповідно до...
	2.5. Перелік питань для підготовки до підсумкової контрольної роботи (у випадку диференційованого заліку ЗФН).
	Перелік питань та зміст завдань для підготовки до підсумкової контрольної роботи, розробляються провідним викладачем кафедри відповідно до робочої програми, затверджується на засіданні кафедри та доноситься до відома здобувачів вищої освіти.
	3. НАВЧАЛЬНО-МЕТОДИЧНІ МАТЕРІАЛИ З ДИСЦИПЛІНИ
	3.1. Методи навчання
	При вивченні навчальної дисципліни використовуються наступні методи навчання: словесні (пояснення, бесіда, дискусія, діалог), пояснювально-наочні (демонстрація, ілюстрація), практичні (рішення задач, ділові ігри), частково-пошукові та дослідницькі мет...
	3.2. Рекомендована література
	Базова література
	Допоміжна література
	3.3. Інформаційні ресурси в Інтернеті
	3.3.1. www.mr.com.ua
	3.3.2. www.er.nau.edu.ua
	3.3.3. Головне управління статистики України http://www.ukrstat.gov.ua
	3.3.4. Українська Асоціація Маркетингу http://uam.in.ua/
	3.3.5. Маркетинговий портал http://www.marketing-research.in.ua
	4. РЕЙТИНГОВА СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ НАБУТИХ СТУДЕНТОМ ЗНАНЬ ТА ВМІНЬ
	Оцінювання окремих видів виконаної студентом навчальної роботи здійснюється в балах відповідно до табл.4.1.
	Таблиця 4.1
	Залікова рейтингова оцінка визначається (в балах та за національною шкалою) за результатами  виконання всіх видів навчальної роботи протягом семестру.
	4.2. Виконані види навчальної роботи зараховуються студенту, якщо він отримав за них позитивну рейтингову оцінку (Додаток 3).
	4.3. Сума рейтингових оцінок, отриманих студентом за окремі види виконаної навчальної роботи, становить поточну модульну рейтингову оцінку, яка заноситься до відомості модульного контролю.
	4.4. В випадку диференційованого заліку підсумкова семестрова рейтингова оцінка,  перераховується в оцінку за національною шкалою та шкалою ECTS (Додаток 4).
	4.5. Підсумкова семестрова рейтингова оцінка в балах, за національною шкалою та шкалою ECTS заноситься до заліково-екзаменаційної відомості, навчальної картки та залікової книжки студента, наприклад, так: 92/Відм./А, 87/Добре/В, 79/Добре/С, 68/Задов./...
	4.6. Підсумкова рейтингова оцінка з дисципліни дорівнює підсумковій семестровій рейтинговій оцінці. Зазначена підсумкова рейтингова оцінка з дисципліни заноситься до Додатку до диплома.
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