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ВСТУП 
 

Програма навчальної дисципліни  Програма вивчення навчальної 

дисципліни “Маркетинг взаємодії АТП з партнерами” складена відповідно 

до освітньо-кваліфікаційної характеристики та навчального плану підготовки 

магістра спеціальності 8.073 «Менеджмент». 
 

1. Мета, предмет та завдання навчальної дисципліни 

1.1. Метою вивчення навчальної дисципліни є: формування у 

майбутніх менеджерів сучасної системи поглядів та спеціальних знань у 

галузі маркетингу взаємовідносин, набуття практичних навичок щодо 

формування системи взаємовідносин АТП з його основними партнерами, 

враховуючи задоволення потреб партнерів та забезпечення ефективної 

діяльності підприємства. 

1.2. Предметом вивчення навчальної дисципліни є загальні 

закономірності розвитку  маркетингу взаємовідносин,  системи  взаємодії 

АТП з основними партнерами,  процеси стратегічного та оперативного 

управління маркетингом взаємовідносин.  

1.3. Основними завданнями вивчення навчальної дисципліни є: 

- узагальнення теоретичних та методологічних основ маркетингу 

взаємовідносин;  

- формування у майбутніх фахівців сучасного системного мислення та 

комплексу спеціальних знань у галузі управління підсистемами 

маркетингу взаємовідносин підприємства у взаємозв'язку із 

зовнішнім середовищем;  

- оволодіння основами методології, технологіями та процедурами 

маркетингу взаємовідносин; 

- набуття навичок розроблення стратегій взаємовідносин та 

впровадження заходів із забезпечення лояльності основних 

партнерів підприємства; 

- формування професійної компетентності фахівців щодо створення 

міжорганізаційної мережі партнерів. 

1.4. По завершені вивчення дисципліни студенти повинні: 

знати: 

 поняття, сутність, функції та концепцію маркетингу 

взаємовідносин; 

 види та цілі взаємодії, основні моделі взаємовідносин; 

 основні процеси маркетингової діяльності підприємства; 

 моделювання поведінки споживача та інших партнерів; 

 сегментацію ринка та вибір цільових сегментів ринку, оцінка 

цінності основних партнерів підприємства;  

 структуру комплексу маркетингу; 

 зміст системи управління маркетингу взаємовідносин АТП; 

 основні види та типи лояльності, оцінка рівня лояльності партнерів; 

 формування програм лояльності для споживачів; 



 визначення рівня взаємовідносин АТП з основними партнерами; 

 основні типи стратегій взаємовідносин підприємства; 

 загальні підходи та види міжорганізаційних мереж підприємств; 

вміти: 

 визначати процеси маркетингу взаємовідносин АТП; 

 оцінити цінність кожного партнеру для підприємства та виділити 

ключових партнерів; 

 визначити рівень лояльності партнерів; 

 провести сегментацію ринку та виділити цільові сегменти; 

 визначити рівень взаємовідносин АТП та партнерів; 

 сформувати мережу партнерських взаємовідносин; 

 розробити та провести програми лояльності для споживачів; 

 сформувати індивідуальні стратегії взаємовідносин з кожним 

партнером; 

 розробити міжорганізаційну мережу АТП з партнерами. 

Міждисциплінарні зв’язки: дисципліна вивчається після вивчення 

дисциплін “Менеджмент”, “Маркетинг”, “Стратегічне управління”, 

“Маркетингова діяльність підприємства”, “Потенціал і розвиток 

підприємства”. 

 

1.ОПИС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 

Найменування показників  

Характеристика навчальної дисципліни 

денна форма 

навчання 

 

заочна (дистанційна) 

форма навчання 

Кількість кредитів  - 5 

Кількість годин        - 150 
вибіркова

 

Семестр викладання дисципліни 10 - 

Вид контролю: Екзамен  

Розподіл часу: 

- лекції  (годин) 32
 

-
 

- практичні, семінарські (годин) 32
 

-
 

- лабораторні роботи (годин) 
- 

-
 

- самостійна робота студентів (годин) 56 -
 

- курсовий проект (годин) -
 

-
 

- курсова робота (годин) -
 

-
 

- розрахунково-графічна робота 

(контрольна робота) 
-
 

-
 

- екзамен 30 - 

 

 

 

 



2. ІНФОРМАЦІЙНИЙ ОБСЯГ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 

Розділ 1. Управління системою маркетингу взаємовідносин АТП. 

Тема 1. Сутність та основні моделі маркетингу взаємовідносин АТП. 

Тема 2. Система управління маркетингом взаємовідносин АТП. 

Тема 3. Основні суб’єкти взаємодії  підприємств автомобільного 

транспорту. 

Тема 4. Оцінка та вибір ключових партнерів підприємства. 

Розділ 2. Формування стратегії взаємовідносин АТП з партнерами. 

Тема 1. Види та типи лояльності партнерів підприємства. 

Тема 2. Оцінка та розвиток лояльності основних партнерів АТП. 

Тема 3. Визначення рівня взаємовідносин АТП з основними партнерами. 

Тема 4. Стратегії взаємовідносин підприємства з основними партнерами. 

Тема 5. Форми міжорганізаційних відносин підприємства та міжфірмові 

мережі.  
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роста, прибыли и непреходящей ценности / Райхельд Фредерик Ф., Тил 

Томас. – М.: Издательский дом "Вильямс" , 2005 г. – 384 с. 

13. Шинкаренко В.Г. Управление маркетингом взаимоотношений АТП с 
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Інформаційні ресурси 

1. http://portal.khadi.kharkov.ua/ 

2. http://www.marketing.spb.ru/lib-mm/strategy/rm_theory.htm 

3. http://eclib.net/21/index.html 

4. http://www.management.com.ua/marketing/mark165.html 

5. http://marketopedia.ru/61-marketing-otnoshenij.html 

6. http://www.mar-keting.ru 

7. http://www.aup.ru/marketing/ 

 
 

4. ЗАСОБИ ДІАГНОСТИКИ УСПІШНОСТІ НАВЧАННЯ 
Засобами діагностики з дисципліни є тестовий контроль та виконання 

контрольних робіт по кожному розділу, а в кінці семестру – екзаменаційна 

робота. Підсумкова оцінка знань з навчальної дисципліни визначається як 

середньозважена оцінка результатів засвоєння окремих розділів за згодою 

студента.  

 

Розробник програми:  доцент кафедри управління та адміністрування 

к.е.н. доцент ___________ Федотова І.В. 
 

 

http://portal.khadi.kharkov.ua/
http://www.mar-keting.ru/?id_razdel=303
http://www.aup.ru/marketing/


Примітки: 

1. Програма навчальної дисципліни визначає місце і значення навчальної 

дисципліни, її загальний зміст та вимоги до знань і вмінь.  

2. Програма навчальної дисципліни розробляється на основі освітньо-

професійної програми. Програма вибіркової навчальної дисципліни розробляється вищим 

навчальним закладом. 


