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1. ЗАГАЛЬНІ ВІДОМОСТІ 
 

Самостійна робота здобувача (СРЗ) – це форма організації навчального 
процесу, за якої заплановані завдання виконуються здобувачем самостійно 
під методичним керівництвом викладача. 

Метою самостійної роботи здобувача в межах навчальної дисципліни 
«Маркетинг взаємовідносин з партнерами» є засвоєння в повному обсязі 

навчальної програми та формування у здобувачів загальних і професійних 
компетентностей, які відіграють суттєву роль у становленні майбутнього 

доктора філософії. 
Навчальний час, відведений для самостійної роботи здобувачів очної 

форми навчання, визначається навчальним планом і становить 75 % 
(90 годин) від загального обсягу навчального часу на вивчення дисципліни 

(120 годин).  
У ході самостійної роботи здобувач має перетворитися на активного 

учасника навчального процесу, навчитися свідомо ставитися до оволодіння 
теоретичними і практичними знаннями, вільно орієнтуватися в 

інформаційному просторі, нести індивідуальну відповідальність за якість 
власної освітньо-наукової діяльності.  

СРЗ в межах навчальної дисципліни «Маркетинг взаємовідносин з 

партнерами» включає:  
опрацювання лекційного матеріалу;  

опрацювання та вивчення рекомендованої літератури, основних термінів 
та понять за темами дисципліни;  

пошук (підбір) та огляд літературних джерел за заданою проблематикою 
дисципліни;  

контрольну перевірку здобувачами особистих знань за запитаннями для 
самодіагностики;  

підготовку до контрольних робіт та інших форм поточного контролю; 
систематизацію вивченого матеріалу з метою підготовки до заліку.  

 
 

2. ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ 

 
Завдання самостійної роботи, які передбачені навчальним планом і 

програмою навчальної дисципліни для засвоєння теоретичних знань і 
практичних навичок, наведені в табл. 2.1. 

 
Таблиця 2.1 

Завдання для самостійної роботи здобувачів та форми її контролю  

№ 
з/

п 

Компетентності
, які 

забезпечуються 

Назва теми 
Завдання для 
самостійної 

роботи 

Кіль-
кість 

годин 

Форми 
контролю 

СРЗ 

Література 

 Змістовий модуль І. Маркетинг взаємовідносин як механізм 
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№ 

з/
п 

Компетентності

, які 
забезпечуються 

Назва теми 

Завдання для 

самостійної 
роботи 

Кіль-

кість 
годин 

Форми 

контролю 
СРЗ 

Література 

сучасного управління 

 

1.  Здатність до 
розуміння 

категоріальн
ого апарату 

дисципліни і 
сутність 

системи 
відносин 

організації з 
суб'єктами 

ринкової 
взаємодії; 

Тема 1. 
Теоретичні 

основи 
концепції 

маркетингу 
взаємин 

Вивчення 
лекційного 

матеріалу, 
підготовка до 

семінарського 
заняття, огляд 

теоретичного 
матеріалу з 

теми. 

10 

Презентац
ія 

результаті
в 

Основна: 
[2]. 

Додаткова: 
[8;13:25] 

2.  Здатність до 

аналізу ролі 
та 

важливості 
клієнта в 
маркетингу, 

вміння 
працювати з 

інструментар
ієм 

маркетингу 
відносин; 

Тема 2. 

Клієнт в 
маркетингу 

взаємин 

Вивчення 

лекційного 
матеріалу, 

підготовка до 
практичного 
заняття.  

10 

Перевірка 

завдання 

Основна: 

[3]. 
Додаткова: 

[10;15;23] 

3.  Здатність до 

оцінки 
задоволеност

і клієнтів і 
визначення 

його цінності 
 

Тема 3. 

Методи 
дослідження 

цінності 
клієнтів.  

Вивчення 

лекційного 
матеріалу, 

підготовка до 
практичного 

заняття. 
Виконання 

індивідуально
го завдання  

24 

Захист 

індивідуал
ьного 

завдання 

Основна: 

[7]. 
Додаткова: 

[8] 

4.  
Здатність 
виявляти 

проблеми 
портфеля 

взаємин; 
 

Тема 4. 

Рушійні 
фактори 

розвитку 
взаємин.  

Пошук, підбір 

та огляд 
літературних 

джерел за 
заданою 

тематикою. 
Підготовка до 

12 

Письмова 

контрольна 
робота за 

темами 1-
4. 

 

Основна: 

[1]. 
Додаткова: 

[13;30] 
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№ 

з/
п 

Компетентності

, які 
забезпечуються 

Назва теми 

Завдання для 

самостійної 
роботи 

Кіль-

кість 
годин 

Форми 

контролю 
СРЗ 

Література 

контрольної 

роботи" 

Разом за змістовим модулем І 56 

Змістовий модуль II. Маркетинг взаємовідносин на різних ринках 

 

5.  Здатність 
аналізувати 

стратегічні 
принципи і 

стратегії 
управління 
маркетингом 

взаємовіднос
ин на різних 

ринках. 

Тема 5.  
Особливості 

маркетингу 
взаємовіднос

ин на різних 
ринках. 

Пошук, підбір 

та огляд 
літературних 

джерел за 
заданою 

тематикою. 
Виконання 

індивідуально
го завдання 

10 

Захист 
індивідуал

ьного 
завдання 

Основна: 
[5]. 

Додаткова: 
[18;31] 

6.  Здатність  до 
аналізу 

принципів 
побудови 

різних 
відносин і 

управління 
ними. 

 

Тема 6. 
Дослідження 

якості 
надаваних 

послуг.  

Вивчення 
лекційного 

матеріалу, 
підготовка до 

практичного 
заняття.  

10 

Презентац
ія 

результаті
в 

Основна: 
[1]. 

Додаткова: 
[14;17;30] 

7.  Здатність до 
оцінювання 

взаємовигідн
ого 

економічног
о ефекту 

відносин 
співробітниц

тва і 
партнерства,  
до побудови 

внутрішніх 
відносини в 

організації 

Тема 7. 
Управління 

взаємовіднос
инами. 

Пошук, підбір 
та огляд 

літературних 
джерел за 

заданою 
тематикою. 

Підготовка до 
контрольної 

роботи 

14 

Перевірка 
завдання 

Письмова 
контрольна 

робота за 
темами 5-

7. 
 

Основна: 
[4;5]. 

Додаткова: 
[28;33] 

Разом за змістовим модулем ІІ 34 

Разом з навчальної дисципліни 90 
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3. СИСТЕМА ОЦІНЮВАННЯ УСПІШНОСТІ САМОСТІЙНОЇ 
РОБОТИ 

 

Виконання кожного завдання для самостійної роботи оцінюється 
відповідно до Тимчасового положення "Про порядок оцінювання результатів 

навчання студентів за накопичувальною бально-рейтинговою системою" 
ХНЕУ ім. С. Кузнеця (табл. 3.1).  

 
Таблиця 3.1 

 
Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

 

Сума балів за всі 

види навчальної 
діяльності 

Оцінка 

ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, курсового 
проекту (роботи), практики 

для заліку 

90 – 100 А відмінно    

 
зараховано 

82 – 89 B 
добре  

74 – 81 C 

64 – 73 D 
задовільно  

60 – 63 E 

35 – 59 FX 
незадовільно 

не зараховано 

1 – 34 F 

 

Розподіл балів за виконання завдань для самостійної роботи у межах тем 
змістових модулів навчальної дисципліни наведено в табл. 3.2. 

 
 

Таблиця 3.2 

 
Розподіл балів за завданнями та змістовними модулями 

Завдання для 
самостійної 
роботи 

Змістовий модуль 1 
Змістовий модуль 

2 
Сума 
балів 

ЗСР1 ЗСР2 ЗСР3 ЗСР4  

Максимальна 
кількість балів 

10 15 10 15 50 

ЗСР– завдання для самостійної роботи здобувача. 

 
Оцінки за цією шкалою заносяться до відомостей обліку успішності та 
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іншої академічної документації. 
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