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Короткий зміст освітнього компоненту: Метою формування у 

студентів – майбутніх менеджерів наукового світогляду та спеціальних 

знань з теорії та практики у галузі маркетингу взаємодії, набуття 

практичних навичок щодо формування системи взаємодії АТП з його 

основними партнерами, враховуючи задоволення потреб партнерів та 

забезпечення ефективної діяльності підприємства.  

  Сутність та основні моделі маркетингу взаємодії АТП. Система 

управління маркетингом взаємодії АТП. Основні суб’єкти взаємодії  

підприємств автомобільного транспорту. Оцінка та вибір ключових 

партнерів підприємства. Види та типи лояльності партнерів 

підприємства. Оцінка та розвиток лояльності основних партнерів АТП. 

Визначення рівня взаємовідносин АТП з основними партнерами. 

Стратегії взаємовідносин підприємства з основними партнерами. 

Форми міжорганізаційних відносин підприємства та міжфірмові мережі. 

 

 

Передумови для вивчення освітнього компоненту: дисципліни 

«Логістичний менеджмент», «Управління якістю», «Психологія 

управління». 

 

Компетентності:  

Загальні компетентності: ЗК 2. Здатність до спілкуватися з 

представниками інших професійних груп різного рівня (з експертами з 

інших галузей знань/видів економічної діяльності). ЗК 5. Здатність 

діяти на основі етичних міркувань (мотивів). ЗК 6. Здатність генерувати 

нові ідеї (креативність). 
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Спеціальні (фахові) компетентності: СК 1. Здатність обирати та 

використовувати концепції, методи та інструментарій менеджменту, у 

тому числі у відповідності до міжнародних стандартів. СК 5.  Здатність 

створювати та організовувати ефективні комунікації в процесі 

управління, спілкуватися з експертами з інших галузей при вирішенні 

проблем логістичної діяльності підприємства, вирішувати 

спеціалізовані завдання, пов’язані із забезпеченням стійкості 

логістичних систем. СК 9. Здатність аналізувати й структурувати 

проблеми організацій транспортно-логістичних систем, приймати 

ефективні управлінські рішення та забезпечувати їх реалізацію.  

 

Результати навчання: ПРН-6. Мати навички прийняття, 

обґрунтування та забезпечення реалізації управлінських рішень в 

непередбачуваних умовах, враховуючи вимоги чинного законодавства, 

етичні міркування та соціальну відповідальність. ПРН-7. 

Організовувати та здійснювати ефективні комунікації всередині 

колективу, з представниками різних професійних груп та в 

міжнародному контексті.  

 

Методи навчання,форми та методи оцінювання:  

а) пояснювально-ілюстративні, або інформаційно-перцептивні: 

розповідь, лекція, пояснення, робота з підручником, демонстрування 

відео-файлів та ін.;  

б) метод проблемного викладання (дослідження випадків (case 

studies), рольові ігри та симуляції (імітації певних процесів та явищ);  

в) частково-пошуковий, або евристичний спосіб (в процесі 

розв'язання конкретної проблеми, застосовується одне або кілька 

складних умінь логічного мислення, які утворюють його основний 

зміст);  

г) дослідницький метод – здобувачі самостійно вивчають 

літературу, другі джерела, ведуть спостереження та виміри і 

виконують інші дії пошукового характеру.  

 

 

  Політика оцінювання  

– Політика щодо дедлайнів та перескладання:  

  Роботи, які здаються із порушенням термінів без поважних причин, 

оцінюються на нижчу оцінку (-20 балів). 

  Перескладання модулів відбувається із дозволу деканату за 

наявності поважних причин (наприклад, лікарняний). 

 – Політика щодо академічної доброчесності: Списування під час 

контрольних робіт та екзаменів заборонені (в т.ч. із використанням 

мобільних пристроїв).  



– Політика щодо відвідування:  

   Відвідування занять є обов’язковим компонентом оцінювання, за 

яке нараховуються бали. За об’єктивних причин (наприклад, хвороба, 

міжнародне стажування) навчання може відбуватись в он-лайн формі 

(змішана форма навчання) за погодженням із керівником курсу.  

    

   Засоби діагностики успішності навчання: індивідуальні завдання, 

питання для поточного контролю, тести, задачі, вправи, питання для 

підсумкового контролю. 

   Контроль в цілому здійснюється у вигляді тестування у 100 

бальній системі. 
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