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ІНФОРМАЦІЯ ПРО ОСВІТНІЙ КОМПОНЕНТ
Мета та завдання

Метою дисципліни «Маркетинг партнерських відносин» є формування у здобувачів
вищої освіти системи теоретичних знань та прикладних навичок щодо стратегічного
управління довгостроковими, взаємовигідними відносинами з ключовими
стейкголдерами (клієнтами, персоналом, постачальниками, посередниками, з державою та
фінансовими інститутами) для забезпечення сталого розвитку та
конкурентоспроможності суб’єктів господарювання в умовах цифрової трансформації.

Завдання навчальної дисципліни. Для досягнення мети передбачається вирішення
таких основних завдань:

розкрити еволюцію концепцій маркетингу та обґрунтувати перехід від маркетингу
транзакцій до парадигми маркетингу партнерських відносин;

навчити методів сегментації клієнтської бази на основі цінності та розрахунку
життєвого циклу клієнта;

сформувати навички використання сучасних інструментів автоматизації маркетингу
для персоналізації взаємодії з партнерами;

ознайомити з основами розробки програм лояльності, управління клієнтським
досвідом;

вивчити специфіку внутрішнього маркетингу та формування партнерських відносин
із персоналом як внутрішнім клієнтом організації;

опанувати методику оцінки ефективності маркетингу відносин через систему
фінансових та нефінансових показників.

обґрунтувати роль професійної етики та академічної доброчесності як фундаменту
для побудови довгострокової довіри між партнерами.

Посилання на розміщення  освітнього компонента  на навчальній платформі
Moodle

https://exam.nuwm.edu.ua/course/view.php?id=3637 
Передумови  вивчення

(місце освітнього компоненту в структурно-логічній схемі)
Дисципліна «Маркетинг партнерських відносин» є складовою частиною освітніх
компонентів циклу вільного вибору студентів спеціальності 075 «Маркетинг» за
освітньою програмою «Маркетинг».
Передумовами вивчення дисципліни є попередньо вивчені освітні компоненти:
«Маркетинг», «Бізнес-комунікації», «Маркетингова товарна політика», «Право».

Компетентності
ІК. 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.
ЗК11. Здатність працювати в команді.
ЗК12. Здатність спілкуватися з представниками інших професійних груп різного рівня (з
експертами з інших галузей знань/видів економічної діяльності).
ЗК13. Здатність працювати в міжнародному контексті.
ЗК14. Здатність діяти соціально відповідально та свідомо.
ФК11. Здатність аналізувати поведінку ринкових суб’єктів та визначати особливості
функціонування ринків.
ФК14. Здатність пропонувати вдосконалення щодо функцій маркетингової діяльності.

Програмні результати навчання (ПРН)

https://www.google.com/url?q=https://exam.nuwm.edu.ua/course/view.php?id%3D3637&sa=D&source=editors&ust=1770320503118292&usg=AOvVaw1T9XgR2CSUlGI9G6SfZUMV


ПРН4. Збирати та аналізувати необхідну інформацію, розраховувати економічні та
маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання
необхідного аналітичного й методичного інструментарію.
ПРН6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового суб’єкта та
їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які
характеризують результативність такої діяльності.
ПРН7. Використовувати цифрові інформаційні та комунікаційні технології, а також
програмні продукти, необхідні для належного провадження маркетингової діяльності та
практичного застосування маркетингового інструментарію.
ПРН8. Застосовувати інноваційні підходи щодо провадження маркетингової діяльності
ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін маркетингового середовища.
ПРН9. Оцінювати ризики провадження маркетингової діяльності, встановлювати рівень
невизначеності маркетингового середовища при прийнятті управлінських рішень.
ПРН13. Відповідати за результати своєї діяльності, виявляти навички підприємницької та
управлінської ініціативи.
ПРН18. Демонструвати відповідальність у ставленні до моральних, культурних,
наукових цінностей і досягнень суспільства у професійній маркетинговій діяльності.
ПРН19. Вміти застосовувати маркетинговий інструментарій у водогосподарській галузі.
ПРН20. Вміти застосовувати основні закономірності безпечних, ресурсно-ефективних і
екологічно дружніх технологій в управлінні господарюючими суб’єктами в рамках
концепції сталого розвитку та екологічного маркетингу.

Структура та зміст навчальної дисципліни
«Маркетинг партнерських відносин»

Лекцій
26 (8) год

Практичних
22 (8) год

Самостійна робота
102 (134) год

Лекційні та практичні заняття (денна/заочна форми навчання)
Тема 1. Еволюція маркетингу партнерських відносин

Результати навчання –
ПРН8, ПРН18

Кількість годин: лекції – 2/0,5 год.;  практ. – 2/0 год.
Література: 1, 2, 4, 8, 12, 16, 17.

Опис теми

Зміна парадигми маркетингу. Становлення маркетингу партнерських
відносин. Об’єкти маркетингу партнерських відносин. Розвиток
концепції маркетингу відносин. Особливості, переваги та принципи
маркетингу партнерських відносин. Ланцюг створення цінності за
М.Портером.

Тема 2. Теорія зацікавлених сторін у маркетингу партнерських відносин
Результати навчання –
ПРН6, ПРН9, ПРН19,
ПРН20

Кількість годин: лекції – 2/0,5 год.;  практ. – 2/1 год.
Література: 1, 3, 5, 9-1, 18, 29, 35, 42.

Опис теми
Поняття зацікавленої сторони (стейкголдера). Класифікація зацікавлених
сторін. Матриця аналізу зацікавлених сторін. Моделі, які допомагають в
роботі зі стейкголдерами.

Тема 3. Роль і значення клієнта в маркетингу партнерських відносин
Результати навчання – ПРН4,
ПРН6, ПРН13

Кількість годин: лекції – 2/1 год.;  практ. – 2/1 год.
Література: 2, 4, 6, 7, 12, 13, 17, 22, 25, 36, 38, 42

Опис теми
Сутність поняття «клієнт» у маркетингу партнерських відносин.
Життєвий цикл клієнта. Методи визначення цінності клієнта. Пожиттєва
цінність клієнта (LTV).

Тема 4. Психологія формування лояльності та емоційної прив’язаності  споживача
Результати навчання – ПРН4,
ПРН8

Кількість годин: лекції – 2/0,5 год.; практ. – 2/0,5 год.
Література: 2, 4, 5, 7, 12, 13, 16, 20, 22, 27, 42.

Опис теми Основні психологічні аспекти задоволеності споживача. Рівні та типи
лояльності. Механізми формування емоційної прив’язаності.

Тема 5. Маркетинг партнерських відносин на споживчих та промислових ринках
Результати навчання – ПРН6,
ПРН9, ПРН19

Кількість годин: лекції – 2/1 год.; практ. – 2/1 год.
Література: 1, 3, 4-6, 11, 12, 17, 18, 19-24



Опис теми

Порівняльна характеристика маркетингу відносин на споживчих та
промислових ринках. Особливості  відносин на промислових ринках.
Специфіка маркетингу відносин на споживчих ринках. Типи зв’язків у
партнерських відносинах.
Перехід до концепції «human-to-human» (H2H).

Тема 6. Взаємодія з державою та фінансовими інститутами
Результати навчання – ПРН4,
ПРН13, ПРН18

Кількість годин: лекції – 2/0,5 год.; практ. – 2/0,5 год.
Література: 3, 5, 9, 10, 15, 21, 22, 23

Опис теми
Маркетинг взаємодії з державою. Маркетинг відносин з фінансовими
інститутами. Маркетинг взаємодії з державними регуляторними та
фіскальними органами. Маркетинг соціально-орієнтованих відносин з
державними цільовими фондами.

Тема 7. Маркетинг відносин з постачальниками та посередниками
Результати навчання – ПРН4,
ПРН6, ПРН8, ПРН18,
ПРН19

Кількість годин: лекції – 2/-  год.; практ. – -/0,5 год.
Література: 1, 4, 6, 9, 12, 15, 19, 21, 24, 30, 33, 43.

Опис теми
Управління ланцюгом постачання на засадах партнерства. Маркетинг
взаємодії з постачальниками. Маркетинг відносин з торговельними
посередниками та дистриб’юторами. Подолання конфліктів в каналах
розподілу. Цифровізація та сталий маркетинг у ланцюгу постачання.

Тема 8. Побудова відносин з персоналом
Результати   навчання –
ПРН6, ПРН13, ПРН18

Кількість годин: лекції – 2/1 год.; практ. – 2/1 год.
Література: 4, 8, 11, 14, 16, 17, 19, 32, 37.

Опис теми

Еволюція теорії внутрішнього маркетингу. Співробітник як «перший
клієнт». Інструментарій внутрішнього маркетингу. Брендинг
роботодавця. Створення корпоративної культури, орієнтованої на
партнерство.

Тема 9. Програми лояльності та стимулювання партнерства
Результати навчання –
ПРН4, ПРН8, ПРН13

Кількість годин: лекції – 2/1 год.;  практ. – 2/0,5 год.
Література: 2, 7, 12, 13, 16, 20.

Опис теми
Еволюція та класифікація програм лояльності. Сутність та особливості
коаліційних програм лояльності. Застосування гейміфікації у
маркетингу відносин. Оцінка ефективності програм лояльності.

Тема 10. Цифрові технології та CRM-системи в маркетингу партнерських відносин
Результати навчання –
ПРН7, ПРН8

Кількість годин: лекції – 2/- год.;  практ. – 2/0,5 год.
Література:  1, 3, 7, 8, 11-13, 16, 18, 28, 42.

Опис теми
Сутність та значення  CRM-систем у маркетингу партнерських
відносин. Види та завдання CRM-систем.  Роль Big Data та штучного
інтелекту в персоналізації відносин.

Тема 11. Особливості маркетингу партнерських відносин при просуванні товарів в офлайн та
онлайн середовищі
Результати навчання –
ПРН7, ПРН8, ПРН9

Кількість годин: лекції – 2/1 год.;  практ. – 2/0,5 год.
Література:. 1-3, 7, 12, 16, 18, 22, 23, 28, 32, 34, 40, 42. 

Опис теми
Перехід від мультиканальності до омніканальності. Особливості
просування в онлайн-середовищі. Офлайн-інструменти маркетингу
відносин. Особливості комунікацій у кризових ситуаціях.

Тема 12. Етичні та соціальні аспекти партнерських відносин
Результати навчання –
ПРН18, ПРН19, ПРН20

Кількість годин: лекції – 4/1 год.;  практ. – 2/1 год.
Література: 3, 5, 11-13, 17, 18,  20-23, 25, 31-36, 42. 

Опис теми

Етика та доброчесність як основа довгострокового партнерства.
Корпоративна соціальна відповідальність як важлива складова
партнерства. Соціальна цінність та  репутаційний захист бізнесу. Оцінка
етичності та соціальної ефективності партнерства. Специфіка
маркетингу партнерських відносин у водогосподарській галузі.

Форми та методи навчання



Вивчення дисципліни досягається інформаційним, ілюстративним та проблемним методами навчання.
Лекції супроводжуються демонстрацією схем, таблиць з мультимедійним супроводом. На практичних
заняттях розглядаються та розв’язуються задачі, наближені до реальних ситуацій: використовується
роздатковий матеріал (наочність) для формування у студентів системного мислення, розвитку пам'яті;
проводиться дискусійне обговорення проблемних питань; задаються провокаційні питання.
Навчання супроводжується опрацюванням нормативної, навчальної літератури, а також періодичних
видань.
При викладанні навчальної дисципліни для активізації навчального процесу передбачено застосування
сучасних навчальних технологій, таких, як: проблемні лекції, робота в малих групах, семінари-дискусії,
кейс-метод, метод мозкового штурму, метод вільних асоціацій, метод «переваги та недоліки», метод
«Робота в мережі», ділові ігри, екскурсійні заняття.
Проблемні лекції спрямовані на розвиток логічного мислення студентів. Коло питань теми лекції
обмежується двома-трьома ключовими моментами, увага студентів концентрується на матеріалі, який не
знайшов відображення в підручниках.
Робота в малих групах дає змогу структурувати лекційні або практично-семінарські заняття за формою
і змістом, створює можливості для участі кожного студента в роботі за темою заняття, забезпечує
формування особистісних якостей та досвіду соціального спілкування. Після висвітлення проблеми (при
використанні проблемних лекцій) студентам пропонується об'єднуватися у групи по 5-6 осіб і
презентувати наприкінці заняття своє бачення та сприйняття матеріалу.
Презентації – виступи перед аудиторією, що використовуються для представлення певних досягнень,
результатів роботи групи, звіту про виконання індивідуальних завдань. Однією з позитивних рис
презентації та її переваг за умови використання в навчальному процесі є обмін досвідом, який здобули
студенти під час роботи в певній малій групі.
Семінари-дискусії передбачають обмін думками та поглядами учасників щодо даної теми, а також
розвивають мислення, допомагають формувати погляди і переконання, виробляють вміння
формулювати думки и висловлювати їх, вчать оцінювати пропозиції інших людей, критично підходити
до власних поглядів.
Ділові та рольові ігри – форма активізації студентів, внаслідок якої вони задіяні в процесі інсценізації
певної виробничої ситуації в ролі безпосередніх учасників подій.

Інструменти, обладнання, програмне забезпечення
При проведенні занять використовуються наступні ТЗН:
мультимедійна презентація; ноутбук; програмне забезпечення: MS Windows, MS Office, доступ до
Інтернет; навчальна платформа Moodle для проведення поточного та підсумкового контролю знань;
хмарні СRM-системи. За потреби здобувачі можуть використовувати пакети прикладних програм
Microsoft Word (Microsoft Excel), Google Sheets.

Порядок оцінювання програмних результатів навчання/результатів навчання



Успішна здача курсу передбачає опанування теоретичної та практичної частини, підтверджене при
складанні модульних контролів у системі Moodle. Результати вчасно пройденого проміжного
контрольного тестування (модуль 1, модуль 2) можуть бути зараховані в якості підсумкового
контрольного тесту (заліку).
Перелік критеріїв оцінювання та їх бальні значення:
№ з/п Вид навчальної діяльності Оціночні бали Сума балів
Поточна складова

1
Вчасне виконання та захист
практичних  робіт,
відповідно до завдань
викладача

5 балів за  роботу  5 х 12 = 60 балів

Модульна складова

2

Вчасне виконання
модульного контрольного
завдання (звітування за
теоретичний курс, у т.ч. і
самостійно опрацьованих
тем, які не викладаються на
лекціях)

20 балів за 1
модуль  40 балів

Всього за семестр: 100 балів

Проміжні та підсумковий контроль проводяться на платформі Moodle через ННЦНО. Оцінка
автоматично генерується в середовищі Moodle, фіксується викладачем в електронному журналі
дисципліни.
Модульний контроль проходитиме у формі тестування. У тесті 35 запитань різної складності: перший
рівень – 22 запитання, другий рівень  – 10 запитань,  третій рівень  – 3 запитання (завдання).
Поточний модульний контроль № 1 складається з 35 випадкових тестових завдань трьох рівнів
складності:
1 рівень (обрати одну правильну відповідь серед приведених): 22 х 0,45 бали = 10 балів; 2 рівень
(питання множинного вибору): 10 х 0,55 балів = 5,5 бала;              3 рівень (задача): 3 х 1,5 бала = 4,5
бала.
Поточний модульний контроль № 2 складається з 35 випадкових тестових завдань трьох рівнів
складності:
1 рівень (обрати одну правильну відповідь серед приведених): 22 х 0,45 бали = 10 балів; 2 рівень
(питання множинного вибору): 10 х 0,55 балів = 5,5 бала;              3 рівень (задача): 3 х 1,5 бала = 4,5
бала.
Отримання додаткових балів (бонусів) поточної складової оцінки передбачено в наступних випадках:
- підготовка презентації, повідомлення (есе) на тему відповідно тематики курсу – 5 балів;
- виступ на міжнародній науково-практичній конференції або публікація за результатами власних
теоретичних або практичних розробок – 10 балів.
Форми контролю в розрізі курсу передбачають: усне опитування, перевірку виконання практичних
робіт, оцінювання самостійної роботи; комп’ютерне тестування, презентації.
Поточне оцінювання та проведення контрольних заходів у межах курсу відбувається згідно
нормативних документів НУВГП: Положення про семестровий поточний та підсумковий контроль
навчальних досягнень здобувачів вищої освіти http://ep3.nuwm.edu.ua/id/eprint/25889;  Положення про
атестацію здобувачів вищої освіти та роботу екзаменаційної комісії http://ep3.nuwm.edu.ua/8545/;
Положення про навчально-науковий центр незалежного оцінювання Національного університету
водного господарства та природокористування http://ep3.nuwm.edu.ua/4184/; Система оцінювання
результатів навчання здобувачів вищої освіти (семестровий поточний та підсумковий контроль) зі
змінами та доповненнями http://ep3.nuwm.edu.ua/21123/;  Порядок ліквідації академічних
заборгованостей у НУВГП https://ep3.nuwm.edu.ua/30369/.
Дисципліна закінчується заліком, тому результати складання модульних контролів можуть
зараховуватись як підсумковий контроль. Якщо здобувач із можливих 60 балів поточної складової
оцінювання та 40 балів модульної або підсумкової складової оцінювання впродовж семестру набрав
певну кількість балів (не менше 60) і такий результат його задовольняє, то набрана сума балів і є
підсумковим результатом успішного складання заліку. Якщо здобувача не задовольняє набрана
кількість балів, то він повинен скласти залік під час екзаменаційної сесії (у межах 40 балів), при цьому
усі набрані впродовж семестру бали модульних контролів анульовуються, тобто результати складання
заліку додаватимуться до раніше набраних балів поточної складової оцінювання (у межах 60).
Посилання на положення, що регламентує проведення семестрового поточного та підсумкового
контролю навчальних досягнень здобувачів вищої освіти у Національному університеті водного
господарства та природокористування: https://ep3.nuwm.edu.ua/25889/.
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Здобувачі мають можливість додатково отримати бали за виконання індивідуальних завдань
дослідницького характеру, брати участь у виконанні наукової теми кафедри маркетингу, написанні та
опублікування наукових статей та тез конференцій з тематики курсу.

Викладання дисципліни «Маркетинг партнерських відносин» забезпечується науково-педагогічними
працівниками, які мають науковий ступінь кандидата економічних наук та відповідний досвід науково-
педагогічної діяльності у сфері маркетингу. Професійна компетентність викладачів ґрунтується на
результатах власних наукових досліджень у галузі маркетингу відносин, маркетингу партнерських
відносин, маркетингу сталого розвитку.

Результати наукової та практичної діяльності викладачів інтегруються в освітній процес під час
проведення лекційних і практичних занять, що забезпечує актуальність навчального матеріалу та його
відповідність сучасним тенденціям розвитку маркетингових комунікацій..

ПОЛІТИКА ВИКЛАДАННЯ ТА НАВЧАННЯ
Перелік соціальних, «м’яких» навичок (soft skills)

Складові навчальної дисципліни сприяють формуванню універсальних, корисних для будь-якого виду
діяльності (міжпрофесійних) навичок, які дозволяють швидко адаптуватися до нових умов, змінювати
сферу зайнятості, вирішувати нестандартні завдання:
- допитливість, ініціативність – під час засвоєння теоретичного матеріалу лекційних занять і
самостійної роботи для розширення знань із відповідних тем курсу;
- цілеспрямованість, наполегливість – під час виконання практичних робіт, а також індивідуальних
завдань для отримання додаткових балів;
- адаптивність, командна робота – під час дискусійних обговорень тематичних питань курсу,
опрацювання практичних кейсів;
- соціальна обізнаність і відповідальність – як результат урахування організаційних вимог курсу,
підтримання зворотного зв’язку та вчасного звітування про виконані види діяльності;
- критичне мислення, лідерство, креативність – розуміння, аналіз, пошук вирішення актуальних
проблем у розрізі дисципліни та висвітлення результатів під час навчальних занять, участі в
конференціях і круглих столах та/або наукових публікаціях;
- самонавчання для професійного та особистісного зростання – як результат виконання самостійної
роботи, у тому числі з електронними навчальними ресурсами та інформаційними базами.

Дедлайни та перескладання
Терміни здачі проміжних контрольних модулів та підсумковий контроль (залік) встановлені згідно
Положення про семестровий поточний та підсумковий контроль навчальних досягнень здобувачів
вищої освіти (нова редакція) http://ep3.nuwm.edu.ua/id/eprint/25889.
Перездача тестових завдань перевірки засвоєння теоретичного матеріалу здійснюється згідно з
правилами ННЦНО та Порядку ліквідації академічних заборгованостей у НУВГП
http://ep3.nuwm.edu.ua/id/eprint/25072. У разі незгоди здобувача ВО з результатами оцінювання,
відповідно до Порядку звернень здобувачів вищої освіти та інших осіб, які навчаються в НУВГП
http://ep3.nuwm.edu.ua/15467/, здобувач подає апеляційну скаргу, після чого скликається апеляційна
комісія. Організація всіх видів навчальної діяльності в межах курсу проводиться згідно Положення про
організацію освітнього процесу в Національному університеті водного господарства та
природокористування http://ep3.nuwm.edu.ua/id/eprint/28552.

Неформальна та інформальна освіта
На сьогодні існують відкриті онлайн-курси таких платформ, як Prometheus, Coursera, edEx, edEra,
FutureLearn тощо. При цьому важливо, щоб знання та навички, що формуються під час проходження
певного онлайн-курсу чи його частин, мали зв’язок з навчальними результатами навчальної дисципліни.
Правила визнання результатів навчання, отриманих у неформальній освіті, що є доступними для всіх
учасників освітнього процесу, викладені у «Положенні про неформальну та інформальну освіту
Національного університету водного господарства та природокористування», яке знаходиться за
посиланням http://ep3.nuwm.edu.ua/id/eprint/28363. Здобувач має можливість визнання
(перезарахування) результатів навчання в розрізі тематики курсу, які він набув у неформальній та
інформальній освіті. Відповідна кількість годин може бути зарахована здобувачу в результаті успішного
проходження ним відкритого онлайн-курсу з теми дисципліни. Для цього здобувачу необхідно
представити підтверджуючий документ (сертифікат) про успішне проходження онлайн курсу.

Правила академічної доброчесності
Списування під час проведення модульного контролю чи підсумкового контролю, передбачає
позбавлення студента подальшого права здавати матеріал і у нього виникає академічна заборгованість.
За списування під час виконання окремих завдань, студенту знижується оцінка у відповідності до
ступеня порушення академічної доброчесності.
Документи стосовно академічної доброчесності (про плагіат, порядок здачі курсових робіт, кодекс честі
студентів, документи Національного агентства стосовно доброчесності) наведені у Положенні про
академічну доброчесність - https://ep3.nuwm.edu.ua/25004/.

Вимоги до відвідування
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Здобувачу вищої освіти не дозволяється пропускати заняття без поважних причин. Якщо є довідка про
хворобу, то студенту не потрібно відпрацьовувати пропущене заняття.
Студент має право оформити індивідуальний графік навчання згідно відповідного положення
http://ep3.nuwm.edu.ua/6226/
При об’єктивних причинах пропуску занять, студенти можуть самостійно вивчити пропущений
матеріал на платформі MOODLE
https://exam.nuwm.edu.ua/course/view.php?id=3637
Здобувачі без обмежень можуть на заняттях використовувати мобільні телефони та ноутбуки, окрім
контрольних заходів з перевірки знань.
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