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Подано тематичний план навчальної дисципліни та її зміст за модулями й темами. 

Запропоновано плани лекцій, практичних та семінарських занять, матеріали для 

закріплення знань (самостійну роботу, контрольні запитання, запитання для самодіаг-

ностики), систему оцінювання знань студентів, професійні компетентності, якими пови-

нен володіти студент після вивчення навчальної дисципліни. 

Рекомендовано для студентів економічних спеціальностей.
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Вступ 

На сучасному етапі розвитку ринкових відносин підприємства пра-

цюють в умовах надзвичайно динамічного зовнішнього середовища.  

Конкуренція між підприємствами приймає нові форми. Ці зміни сприяють 

формуванню нового типу партнерських відносин підприємств у різних 

форматах – франчайзинг, аутсорсинг, спільне виробництво, кластерні 

утворення та стратегічні альянси, мережеві, віртуальні та оболонкові пі-

дприємства тощо. У європейських країнах практика стратегічної взаємо-

дії компаній є доволі багатою та тривалою. Ці бізнес-формати партнер-

ських угод починають активно використовуватися вітчизняними підпри-

ємствами. Проте, існують деякі проблеми забезпечення успішного функ-

ціонування таких видів партнерств, з якими стикаються українські підп-

риємства, мають витоки у відсутності досвіду та нерозвиненості методи-

чних засад їх створення та функціонування. 

Навчальна дисципліна "Стратегічні партнерства підприємств" є ви-

бірковою навчальною дисципліною та вивчається згідно з навчальним 

планом підготовки фахівців освітньо-кваліфікаційного рівня "магістр" 

спеціальності 8.03050401 "Економіка підприємства" денної форми нав-

чання у магістерській програмі "Стратегічний менеджмент". 

Вивчаючи навчальну дисципліну, студенти зможуть засвоїти: осно-

вні тенденції розвитку стратегічних партнерств підприємств на сучасному 

етапі, різноманітність типів стратегічних партнерств, особливості форму-

вань стратегічних партнерств на основі франчайзингу та аутсорсингу, 

особливості зливання та поглинання підприємств, послідовність органі-

зації кластерної форми бізнесу, особливості формування віртуальних,        

мережевих та оболонкових підприємств, законодавчі акти, що регулюють 

відносини стратегічного партнерства в Україні. Крім того, вони зможуть 

обирати найбільш ефективні шляхи розвитку підприємств та досягати 

оптимального рівня задоволення інтересів та потреб суб'єктів стратегіч-

них відносин; використовувати набуті знання у практичній діяльності. 
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1. Опис навчальної дисципліни 

Найменування показ-

ників  

Галузь знань, спеціаль-

ність, освітньо-

кваліфікаційний рівень 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

денна форма навчання 

Кількість кредитів – 4 

Галузь знань 

0305 "Економіка та під-

приємництво 

(шифр і назва) 
За вибором 

Спеціальність 

8.03050401 "Економіка під-

приємства" 

(шифр і назва) 

Змістових модулів – 2 

Спеціальність: 

Економіка підприємства 

Рік підготовки 

1-й  

Індивідуальне навчаль-

но-дослідне завдання: 

"Оцінка ефективності 

формування стратегіч-

ного партнерства" 

Семестр 

Загальна кількість го-

дин – 144  

2-й (10) 

Лекції 

Тижневих годин для 

денної форми навчання: 

аудиторних – 3; 

самостійної роботи 

студента – 5,5 

Освітньо-кваліфікаційний 

рівень: 

магістр 

18 год 

Практичні, семінарські 

34 год 

Лабораторні 

– 

Самостійна робота 

92 год 

Індивідуальні завдання:  

– 

Вид контролю:  

залік 

 

Примітка. Співвідношення кількості годин аудиторних занять до са-

мостійної й індивідуальної роботи становить: для денної форми навчан-

ня – 36 %. 
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2. Мета та завдання навчальної дисципліни 

 

Мета навчальної дисципліни – формування у студентів компете-

нтностей виявлення й оцінки можливостей успішного розвитку підпри-

ємств шляхом формування й участі в стратегічних партнерствах різних 

типів і різновидів.  

Основні завдання: 

1. Визначати можливості здійснення альтернативних варіантів роз-

витку підприємств. 

2. Формувати розуміння про стратегічні партнерства як форму ре-

алізації перспективних можливостей підприємства, що виникають у його 

зовнішньому середовищі з приводу формування (та/або підтримання) 

конкурентних переваг. 

3. Визначати типи стратегічних партнерств підприємств та форму-

вати навички ідентифікації їх відмінних ознак. 

4. Визначати інструментарій управління партнерськими відноси-

нами між підприємствами для забезпечення їх успішного довгостроково-

го розвитку. 

5. Обґрунтовувати ефективність утворення стратегічних парт-

нерств різних типів. 

Об'єктом навчальної дисципліни є процес формування партнер-

ських відносин довготривалої та стратегічно важливої співпраці між під-

приємствами та організаціями з елементами їх специфікації та адаптації 

до умов економіки України, спрямований на досягнення збалансованих 

цілей та інтересів його учасників. 

Предметом навчальної дисципліни є відносини довготривалої та 

стратегічно важливої співпраці між підприємствами та організаціями  

з елементами їх специфікації та адаптації до умов економіки України. 

Необхідною навчальною базою для вивчення навчальної дисциплі-

ни є знання, отримані в галузі економічної теорії, макро- та мікроекономі-

ки, після вивчення таких навчальних дисциплін, як "Менеджмент", "Еко-

номіка підприємства", "Цивільне право", "Господарське право", "Страте-

гія підприємства", "Менеджмент персоналу", "Фінансовий менеджмент", 

"Економічне управління підприємством", "Управління проектами", "Управ-

ління стратегічними змінами", "Міжнародна економіка". 
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У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен  

знати: 

критерії та індикатори моделі розвитку підприємства; 

методичні підходи розробки проекту формування стратегічного 

партнерства та обґрунтування його ефективності; 

поняття стратегічного партнерства підприємств; 

сутність та класифікацію відносин стратегічних партнерів; 

сфери стратегічного партнерства; 

аспекти діяльності стратегічного партнера; 

цілі і мотиви формування стратегічних партнерств; 

етапи формування стратегічного партнерства; 

основні типи стратегічних партнерств; 

особливості формування стратегічних партнерств; 

категорійний апарат франчайзингових взаємовідносин, суб'єктів 

франчайзингу та види франчайзингу; 

переваги та недоліки франчайзингу; 

види франчайзингових систем; 

форми та види аутсорсингу; 

сфери застосування аутсорсингу; 

переваги аутсорсингу при здійсненні стратегічного партнерства; 

цілі та учасників стратегічних альянсів; 

передумови виникнення стратегічних альянсів; 

види стратегічних альянсів; 

діяльність конкуруючих та не конкуруючих фірм-учасниць альянсу; 

особливості формування віртуального партнерства; 

сутність та особливості функціонування мережевих організацій; 

сутність та особливості функціонування оболонкових фірм; 

сутність та основні причини злиття та поглинання підприємств; 

етапи злиття та поглинання підприємств; 

поняття кластеру, кластерного об'єднання, систематизації та струк-

туризації кластерів та кластерного проекту; 

поняття синергії; 

ефективність створення та функціонування стратегічного партнерс-

тва; 

критерії ефективності створення та функціонування стратегічного 

партнерства; 
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вміти: 

ідентифікувати систему партнерських відносин підприємства, які 

чинники обумовлюють успішність стратегічного партнерства; 

виявляти фактори, що зумовлюють характер партнерських відносин 

підприємства;  

оцінювати результативність та ефективність функціонування стра-

тегічного партнерства; 

визначати умови здійснення системи внутрішніх чинників, що зумо-

влюють доцільність партнерства;  

оцінювати організаційну готовність підприємства до формування 

партнерських відносин; 

визначати вплив партнерства на конкурентне положення його учас-

ників за формальними і неформальними індикаторами;  

обґрунтовувати доцільність утворення стратегічного партнерства; 

розробляти ресурсне, інформаційне і організаційне забезпечення 

стратегії партнерських відносин; 

розробляти і обґрунтовувати проекти щодо формування стратегіч-

них партнерств; 

передбачати динаміку партнерських відносин у просторі і часі; 

формувати організаційну структуру стратегічного партнерства за-

лежно від обраного типу партнерських відносин; 

розробляти механізм управління стратегічним партнерством. 

У процесі викладання навчальної дисципліни основна увага приді-

ляється оволодінню студентами професійних компетентностей, що на-

ведені в табл. 2.1. 

 

Таблиця 2.1 

 

Професійні компетентності, які будуть сформовані у студентів  

після вивчення навчальної дисципліни  

 

Код компе-

тентності 

Назва 

компетентності 
Складові компетентності 

1 2 3 

ПК. 1 

Приймати рішення 

щодо управління, ор-

ганізації, регулювання  

Визначати основні поняття стратегічного па-

ртнерства. Знати та розуміти національні та 

міжнародні форми стратегічного партнерства 
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Закінчення табл. 2.1 

 

1 2 3 

 

відносин між уча-

сниками стратегі-

чних партнерств 

на економіко-

правовому під-

ґрунті 

Визначати та обирати тип партнерства залежно 

від мети функціонування 

Здійснювати організацію діяльності партнерств 

підприємств на основі франчайзингу 

Здійснювати організацію діяльності парт-

нерств підприємств на основі аутсорсингу 

Оцінювати ефективність стратегічних альян-

сів 

ПК. 2 

Обґрунтовувати 

вибір форми стра-

тегічної взаємодії 

Здійснювати організацію діяльності вірту-

альних оболонкових та мережевих підпри-

ємств 

Оцінювати ефективність функціонування 

партнерств підприємств на основі їх зливан-

ня та поглинання 

Оцінювати ефективність функціонування 

кластерної форми організації бізнесу 

Визначати ефективність створення та функ-

ціонування стратегічних партнерств підпри-

ємств 

 

Структура складових професійних компетентностей із навчальної 

дисципліни на основі НРК наведена у табл. 2.2. 

Кваліфікаційні характеристики магістра напряму підготовки  

"Стратегічний менеджмент" описують основні вимоги, тенденції їх  

використання, сфери застосування тощо. З іншого боку, кваліфікаційні 

характеристики, якими повинен володіти магістр зі спеціальності "Еконо-

міка підприємства" – це деякий еталон фахівця, який повинен бути підго-

товлений у вузі і який відповідає сучасним вимогам суспільства з позиції 

використання стратегічного менеджменту підприємствами України.  

Основні вимоги до магістрів, безумовно, відображені в освітньо-

кваліфікаційних характеристиках фахівців певного напряму підготовки. 

На основі освітньо-кваліфікаційних характеристик створюється модель 

підготовки магістра у вигляді освітньо-професійної програми, в якій  

відображається перелік навчальних дисциплін, серед яких є і "Стратегіч-

ні партнерства підприємств". 
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Таблиця 2.2 

 

Кваліфікаційні характеристики, якими мають володіти випускники спеціальності "Економіка підприємства" 

освітньо-кваліфікаційного рівня "магістр" після вивчення навчальної дисципліни  

"Стратегічні партнерства підприємств" 

 

Компетент-

ність, яка 

формується  

в рамках теми 

Мінімальний 

досвід 
Знання Вміння Комунікація 

Автономність  

і відповідальність 

1 2 3 4 5 6 

Змістовий модуль 1.  

Теоретичні та практичні аспекти формування та функціонування стратегічних партнерств підприємств 

Тема 1. Стратегічні партнерства у розвитку підприємств 

Визначати 

основні по-

няття стра-

тегічного 

партнерства. 

Знати та ро-

зуміти націо-

нальні та мі-

жнародні 

форми стра-

тегічного 

партнерства 

Поняття розви-

тку підприємст-

ва. 

Види розвитку 

підприємства 

Поняття стратегічного 

партнерства підпри-

ємств. 

Сутність та класифіка-

цію відносин стратегіч-

них партнерів. 

Сфери стратегічного 

партнерства. 

Аспекти діяльності 

стратегічного партнера 

Виявляти і досліджува-

ти множинність аспектів 

здійснення стратегічної 

взаємодії підприємств. 

Визначати умови здійс-

нення системи внут-

рішніх чинників, що зу-

мовлюють доцільність 

партнерства.  

Оцінювати організацій-

ну готовність підприєм-

ства до формування 

партнерських відносин 

Аргументувати 

власну позицію 

щодо вибору по-

тенційного стра-

тегічного партне-

ра підприємства 

Прийняття управлін-

ських рішень у непе-

редбачуваних умовах  

щодо зовнішнього роз-

витку підприємства на 

основі стратегічного 

партнерства 
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Продовження табл. 2.2 

 

1 2 3 4 5 6 

Тема 2. Типологія стратегічних партнерств 

Визначати 

та обирати 

тип партнер-

ства залеж-

но від мети 

функціону-

вання 

Поняття парт-

нерської взає-

модії  

Цілі і мотиви формуван-

ня стратегічних партнер-

ств. Етапи формування 

партнерства. 

Основні типи стратегіч-

них партнерств.  

Особливості формування 

стратегічних партнерств 

Визначати вплив парт-

нерства на конкурентну 

позицію підприємства-

учасника, його ділову 

репутацію та ринкову 

вартість 

Аргументувати 

власну позицію 

щодо викорис-

тання певної фо-

рми стратегічного 

партнерства 

Прийняття управлін-

ських рішень у непе-

редбачуваних умо-

вах щодо форму-

вання стратегічних 

партнерств з ураху-

ванням національ-

них та міжнародних 

тенденцій 

Тема 3. Стратегічні партнерства на основі франчайзингу 

Здійснювати 

організацію 

діяльності 

партнерств 

підприємств 

на основі 

франчайзин-

гу 

Сутність та 

зміст поняття 

"франчайзинг" 

Категорійний апарат 

франчайзингових взає-

мовідносин. 

Суб'єкти франчайзингу. 

Види франчайзингу. 

Переваги та недоліки 

франчайзингу. 

Види франчайзингових 

систем 

Визначати особливості 

реалізації певної фран-

чайзингової системи під-

приємства.  

Розробляти економічні 

та організаційні аспекти 

формування франчайзи-

нгових відносин. 

Визначати фактори 

впливу на ефективність 

здійснення франчайзин-

гу 

Організовувати 

групову взаємодію 

при запровадженні 

обраної моделі 

франчайзингу 

Прийняття управлін-

ських рішень у непе-

редбачуваних умовах 

щодо вибору фран-

чайзингової форми 

співробітництва 



 

1
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Продовження табл. 2.2 

 

1 2 3 4 5 6 

Тема 4. Стратегічні партнерства на основі аутсорсингу 

Здійснювати 

організацію 

діяльності 

партнерств 

підприємств 

на основі 

аутсорсингу 

Бізнес-процеси 

на підприємстві. 

Сутність аутсо-

рсингу  

Форми та види аутсор-

сингу. 

Сфери застосування аут-

сорсингу. 

Переваги аутсорсингу 

при здійсненні стратегіч-

ного партнерства. 

Аутсорсинг інформацій-

них технологій 

Формувати стратегічний 

профіль підприємства.  

Структурувати функції 

та бізнес-процеси підпри-

ємства. 

Обирати стратегічного 

партнера, що надає по-

слуги аутсорсингу 

Аргументувати 

власну позицію 

щодо вибору біз-

нес-процесів під-

приємства, що бу-

дуть передані на 

аутсорсинг. 

Групова взаємодія 

щодо процесу 

економічного об-

ґрунтування здій-

снення партнерс-

тва 

Самостійно визнача-

ти формат аутсорси-

нгового підприємства 

та нести відповідаль-

ність за отримані ре-

зультати.  

Приймати управ-

лінські рішення щодо 

відбору постачальни-

ка послуги аутсорсин-

гу  

Змістовий модуль 2.  

Бізнес-формати стратегічних партнерств 

Тема 5. Стратегічні альянси 

Здійснювати 

організацію 

діяльності 

партнерств 

підприємств 

у стратегіч-

ному альянсі 

Сутність та 

зміст поняття 

"стратегічний 

альянс" 

Категорійний апарат 

взаємовідносин у стра-

тегічному партнерстві. 

Види стратегічних альян-

сів. 

Переваги та недоліки 

стратегічних альянсів. 

Алгоритм створення 

стратегічних альянсів 

Визначати залежність 

результатів діяльності 

стратегічних альянсів 

від типу партнерства.  

Розробляти стратегію 

розвитку стратегічних 

альянсів. 

Визначати особливості 

функціонування страте-

гічних альянсів на рин-

ках, що розвиваються 

Організовувати 

групову взаємодію 

при запровадженні 

обраного типу 

стратегічного парт-

нерства 

Прийняття управлін-

ських рішень у непе-

редбачуваних умовах 

щодо вибору страте-

гічного альянсу як 

форми співробітниц-

тва 
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Продовження табл. 2.2 

 

1 2 3 4 5 6 

Тема 6. Віртуальні, мережеві та оболонкові підприємства 

Здійснювати 

організацію 

діяльності 

віртуальних 

та оболонко-

вих підпри-

ємств 

Бізнес-процеси 

на підприємстві. 

Сутність пусто-

тілого, мере-

жевогота обо-

лонкового інте-

грування інтег-

рування 

Схему віртуальної струк-

тури підприємства. 

Типологію організаційних 

форм мережевих органі-

зацій. 

Переваги та ризики 

створення віртуального, 

мережевого, оболонко-

вого підприємства 

Організовувати стратегіч-

ний профіль віртуаль-

ного підприємства.  

Структурувати функції 

та бізнес-процеси мереже-

вого підприємства. 

Обирати стратегічних 

партнерів до оболонко-

вого підприємства 

Аргументувати 

власну позицію 

щодо вибору біз-

нес-процесів вір-

туального, мере-

жевого та оболон-

кового підприєм-

ства. 

Групова взаємо-

дія щодо процесу 

економічного обґру-

нтування здійснен-

ня партнерства 

Самостійно визнача-

ти формат партнер-

ської віртуальної, 

мережевої та обо-

лонкової взаємодії 

підприємства, та не-

сти відповідальність 

за отримані резуль-

тати  

Тема 7. Злиття та поглинання підприємств 

Оцінювати 

ефективність 

функціону-

вання парт-

нерств під-

приємств на 

основі їх 

злиття та по-

глинання 

Поняття злит-

тя та погли-

нання компа-

ній 

Сутність та основні 

причини злиття та пог-

линання підприємств. 

Етапи злиття та погли-

нання 

Визначати стратегію 

злиття та поглинання. 

Оцінювати ризики при 

злитті та поглинанні. 

Визначати фактори під-

вищення результатив-

ності об'єднуючих угод 

Здійснювати пошук 

та обробку інфор-

мації щодо процесу 

злиття та поглинан-

ня компаній. 

Аргументувати 

власну позицію в 

процесі формуван-

ня стратегії злиття 

та поглинання ком-

паній  

Нести відповідаль-

ність за злиття та по-

глинання компаній. 

Приймати управлін-

ські рішення щодо 

адаптації підприємств 

в процесі злиття та 

поглинання та вимо-

гам зовнішнього се-

редовища 
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Закінчення табл. 2.2 
 

1 2 3 4 5 6 

Тема 8. Кластерна форма організації бізнесу 

Оцінювати 
ефективність 
функціону-
вання клас-
терної форми 
організації 
бізнесу 

Поняття клас-
теру. 
Проект. 
Стратегія роз-
витку 

Кластери.  
Кластерні об'єднання.  
Систематизація та струк-
туризація кластерів. 
Кластерний проект 

Розробляти стратегії 
розвитку кластерів. 
Визначати організацій-
но-правові форми для 
формування кластерів 
та кластерних проектів 

Здійснювати пошук 
та обробку інфор-
мації щодо визна-
чення факторів, які 
впливають на ефек-
тивність функціону-
вання кластерної 
форми організації 
бізнесу. 
Аргументувати 
власну позицію  
в процесі вибору 
форми кластеру 

Самостійно розроб-
ляти заходи запобі-
ганню конфліктів у 
кластерному об'єд-
нанні та нести відпо-
відальність за отри-
мані результати.  
Приймати управлін-
ські рішення щодо 
стратегії розвитку 
кластеру 

Тема 9. Ефективність стратегічного партнерства 

Визначати 
ефективність 
створення та 
функціону-
вання стра-
тегічних парт-
нерств під-
приємств 

Поняття ефе-
ктивності фор-
мування стра-
тегічного парт-
нерства. 
Види ефекти-
вності 

Поняття синергії. 
Ефективність створення 
та функціонування страте-
гічного партнерства. 
Критерії ефективності 
створення та функціону-
вання стратегічного парт-
нерства 

Визначати ефективність 
створення та функціо-
нування стратегічного 
партнерства 

Здійснювати пошук 
та обробку інфор-
мації щодо вибору 
оцінювання ефекти-
вності створення та 
функціонування 
стратегічного парт-
нерства. 
Аргументувати 
власну позицію при 
здійсненні вибору 

Самостійно оцінюва-
ти ефективність 
створення та функціо-
нування стратегічно-
го партнерства та 
нести відповідаль-
ність за отримані ре-
зультати.  
Приймати управлін-
ські рішення у не-
визначених умовах 
щодо подальшого 
функціонування стра-
тегічного партнер-
ства 
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3. Програма навчальної дисципліни  

Змістовий модуль 1.  

Теоретичні та практичні аспекти формування  

та функціонування стратегічних партнерств підприємств 

 

Тема 1. Стратегічне партнерство як стратегія розвитку підпри-

ємства 

 

1.1. Стратегічні партнерства у розвитку підприємства. 

Розвиток підприємства в умовах "економіки знань". Нові умови гос-

подарювання підприємств: глобалізація, технологічна революція, зміна 

природи конкуренції, всебічна орієнтація на клієнта, інтеграція поста-

чальників, формування мереж. Обмеження внутрішнього (органічного) 

розвитку підприємства. Можливості, що надає зовнішній розвиток під-

приємства. 

1.2. Партнерство як стратегічний напрям розвитку. 

Підходи до визначення поняття стратегічні партнерства підпри-

ємств. Причини формування стратегічних партнерств. Партнерство і  

межі підприємства, їх рухливість під впливом зміни характеру та природи 

конкурентного середовища. Вплив партнерських відносин на організацію 

виробництва і конкурентне середовище. Партнерство як реляційна стра-

тегія. Партнерства як конкурентна стратегія. Вибір організаційної форми 

партнерства. Фактори, що впливають на вибір форми партнерства. Роз-

поділ прав та відповідальності між партнерами. Види організаційних 

форм стратегічних партнерств. Розподіл ризиків партнерства між його 

учасниками. 

1.3. Система внутрішніх факторів, що зумовлюють доцільність 

партнерства. 

Продуктовий портфель підприємства та його динаміка, система 

просування товару на ринок та його післяпродажне обслуговування, тех-

нологія виробництва та його матеріально-технічна база, компетентність 

менеджменту і персоналу, ресурсна самодостатність підприємства, рі-

вень конкурентоспроможності підприємства та можливості його підви-

щення.  
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1.4. Сутність та класифікація відносин стратегічних партнерів. 

Класифікаційні ознаки відносин стратегічних партнерів. Умови ус-

пішності стратегічних партнерств. 

1.5. Порівняльна характеристика мезо- та макрорівнів стратегіч-

ного партнерства. 

Класифікація сфер стратегічного партнерства. Сфери відносин 

стратегічних партнерств на макрорівні. Сфери відносин стратегічних 

партнерств на мезорівні. 

1.6. Оцінка аспектів діяльності потенційного стратегічного  

партнера. 

Аспекти діяльності стратегічного партнера. Критерії вибору потен-

ційного партнера. Принципи перспективності потенційних партнерів. 

Двоетапна оцінка конкурентоспроможності потенційних стратегічних парт-

нерів. Етапи відбору підприємств-партнерів. Оцінка організаційної готов-

ності підприємств до формування партнерських відносин. 

 

Тема 2. Типологія стратегічних партнерств 

 

2.1. Цілі і мотиви формування стратегічних партнерств.  

Стратегічні завдання формування партнерства: доступ до техноло-

гії та/або виробничих можливостей; доступ до ринків; зменшення фінан-

сових ризиків; зменшення політичних ризиків; забезпечення конкурентно-

го паритету. Критерії визначення партнерства стратегічно виправданим.  

2.2. Вплив партнерства на конкурентну позицію підприємства-

учасника, його ділову репутацію та ринкову вартість. 

Парадокс стратегічного партнерства: "зменшення конкуренції – по-

силення конкуренції". Образ підприємства і партнерства на ринку. 

2.3. Етапи формування партнерства.  

Встановлення довіри між потенційними партнерами, визначення ці-

лей і завдань, визначення спектру товарів і послуг для споживача, всебі-

чна самооцінка, "знайомство" з партнером, визначення меж партнерсь-

ких відносин, балансування співвідношення "незалежність-підтримка 

партнерства", юридичне супроводження, стратегія виходу.  

2.4. Підходи до типології партнерств. 

Множинність типів партнерських угод. Ознаки стратегічних парт-

нерств, їх відмінності від інших форм взаємовідносин підприємств. Ви-
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значення типів партнерств на основі: конкурентної моделі М. Портера, 

синергійної теорії, макроекономічних тенденцій розвитку економічних си-

стем.  

2.5. Основні типи партнерств. 

"Захисні" та "наступальні" партнерства. Партнерства підприємств-

неконкурентів і підприємств-конкурентів. Національні і транснаціональні 

партнерства. "М'які" і "жорсткі" партнерства. Довгострокові і разові парт-

нерства. Сфери поширення партнерств різних типів. 

2.6. Класифікаційні ознаки стратегічних партнерств. 

За напрямом формування партнерських відносин на основі ланцю-

га створення споживчої цінності (вертикальні, горизонтальні, конгломе-

ратні); за ступенем формалізації партнерських відносин (інтерналіські, 

екстерналіські); за організаційним оформленням (угода, спільне підпри-

ємство, партнерство на основі франчайзингу, аутсорсингу, альянс, ме-

режа, кластер, віртуальне та оболонкове підприємство). 

2.7. Сфери поширення стратегічних партнерств та їх форми. 

Передумови та особливості формування стратегічних партнерств у 

різних сферах діяльності. Національні та міжнародні тенденції стратегіч-

ного партнерства підприємств. 

2.8. Вітчизняна практика формування стратегічних партнерств. 

Стратегічні партнерства як спосіб проникнення на ринок. Відтво-

рення вертикальних партнерських відносин між підприємствами. Поши-

рення франчайзингових мереж. Впровадження моделі оболонкових ком-

паній та її можливості. Перспективи формування і функціонування стра-

тегічних партнерств в Україні і світі.  

 

Тема 3. Стратегічні партнерства на основі франчайзингу 

 

3.1. Поняття та зміст франчайзингу. 

Основні поняття категорійного апарату франчайзингових взає-

мовідносин: "франчайзер", "франчайзі", "франчайзингове підприємство", 

"франчайзингова мережа", "франчайзингова система", "франшиза", 

"франчайзинговий пакет". Суб'єкти відносин франчайзингу. 

3.2. Види франчайзингу. 

Товарний (торговий, збутовий) франчайзинг. Виробничий (промис-

ловий) франчайзинг. Діловий (бізнес-формат) франчайзинг. Види фран-
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чайзингу залежно від кількості підприємств. Види франчайзингу за озна-

кою наявності та ролі посередників між франчайзером і франчайзі. Види 

франчайзингу за ознакою місця знаходження та резидентства суб'єктів 

франчайзингових відносин. Види франчайзингу за ознакою права фран-

чайзі займатися іншими видами діяльності, окрім визначених угодою 

франчайзингу. 

3.3. Економічні та організаційні аспекти формування франчайзин-

гових відносин. 

Елементи зовнішньовираженої індивідуалізації підприємства фран-

чайзера. Внутрішня індивідуалізація франчайзера. Модель формування 

та здійснення франчайзингових відносин підприємств. Внутрішні чинники 

формування та розвитку франчайзингових відносин підприємств. Зов-

нішні чинники формування та розвитку франчайзингових відносин під-

приємств.  

3.4. Переваги та недоліки участі у відносинах франчайзингу. 

Переваги участі у франчайзингових відносинах для франчайзі. Не-

доліки участі у франчайзингових відносинах для франчайзі. 

3.5. Види та особливості формування франчайзингових систем 

підприємств. 

Франчайзингові системи. Схема виробничих відносин у франчайзи-

нговій системі з підрядною функцією франчайзі. Схема виробничих від-

носин у ланцюговій франчайзинговій системі. Схема виробничих          

відносин у горизонтально інтегрованій франчайзинговій системі. Схема 

виробничих відносин у збутовій франчайзинговій системі. Виробничі від-

носини у комбінованій франчайзинговій системі. Схема взаємовідносин 

учасників простої франчайзингової системи. Ієрархічна франчайзингова 

система із застосуванням посередництва субфранчайзера. Ієрархічна 

франчайзингова система із застосуванням посередництва головного 

франчайзі. 

3.6. Стан, тенденції та перспективи розвитку франчайзингу       

в Україні. 

Еволюція розвитку франчайзингових відносин в Україні. Ступінь ви-

користання вітчизняними суб'єктами господарювання франчайзингової 

форми співробітництва. Особливості розвитку франчайзингу в Україні. 

Особливості структури франчайзингових мереж, що діють на території 
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України. Іноземні компанії як франчайзери на ринку України. Групи фак-

торів, що перешкоджають стрімкому розвитку франчайзингу в Україні. 

 

Тема 4. Стратегічні партнерства на основі аутсорсингу 

 

4.1. Виникнення та розвиток аутсорсингу. 

Причини виникнення аутсорсингу. Вимоги середовища сучасного 

бізнесу. Еволюція розвитку аутсорсингу. Фактори, які стимулюють розви-

ток ринку послуг аутсорсингу. Формування стратегічного профілю під-

приємства. Визначення напрямів діяльності "на аутсорсинг". Оцінка фо-

рмату аутсорсингового партнерства. Визначення можливостей форму-

вання партнерства за стратегічно важливими напрямами діяльності. 

Оцінка здатності підприємства приймати стратегічні рішення у майбутньо-

му партнерстві. 

4.2. Форми та види аутсорсингу. 

Визначення аутсорсингу. Дослідження структури відношень аутсор-

сингу. Форми аутсорсингу та їх характеристика. Види аутсорсингу. Внут-

рішній аутсорсинг. Зовнішній аутсорсинг. Частковий та повний аутсор-

синг.  

4.3. Сфери застосування аутсорсингу. 

Місце аутсорсингу в бізнес-системі. Аутсорсинг допоміжного вироб-

ництва. Аутсорсинг сфери основного виробництва. Аутсорсинг сфери 

управління. Аутсорсинг сфери послуг. Аутсорсинг людських ресурсів. 

4.4. Обґрунтування процесу аутсорсингу. 

Етапи реалізації "аутсорсинг-проекту". Зміст основних етапів. Мо-

дель прийняття стратегічного рішення про необхідність аутсорсингу. Ма-

триця аутсорсингу: пропозиції щодо розвитку. Структуризація функцій та 

бізнес-процесів бізнесу. Визначення рівня та якості компетенцій підпри-

ємства. 

4.5. Переваги аутсорсингу при здійсненні стратегічного парт-

нерства. 

Причини вибору аутсорсингу. Ризики та можливості партнерства на 

основі аутсорсингу. Економічне обґрунтування аутсорсингу. 

4.6. Вибір партнера, що надає послуги аутсорсингу. 

Дослідження ринку послуг. Фактори вибору постачальників послуг 

аутсорсингу. Критерії відбору постачальника послуги. 
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4.7. Аутсорсинг інформаційних технологій. 

Вплив ІТ-аутсорсингу на розвиток бізнесу. Офшорний ІТ-аутсорсинг. 

Аутсорсинг корпоративних інформаційних систем. Аутсорсинг збережен-

ня даних. Аутсорсинг оперативних послуг. Аутсорсинг із використання 

АSP-моделей. 

 

Тема 5. Стратегічні альянси 

 

5.1. Поняття та сутність стратегічних альянсів. 

Стратегічні альянси як інтегрована структура. Особливості цілей та 

інтереси учасників стратегічних альянсів. Об'єднання ресурсів підпри-

ємств-учасників стратегічного альянсу. 

5.2. Передумови виникнення стратегічних альянсів. 

Глобалізація. Технологічні зміни. Альтернатива поглинання та об'є-

днання. Політика держави. 

5.3. Види стратегічних альянсів. 

Галузева причетність стратегічних альянсів. Форма власності.  

Національна причетність, сфера інтересів. Галузева структура зв'язків. 

Наявність конкуренції між партнерами. 

5.4. Залежність результатів діяльності стратегічних альянсів 

від типу партнерства. 

Діяльність не конкуруючих фірм. Альянси з участю конкуруючих 

фірм. 

5.5. Особливості функціонування стратегічних альянсів на рин-

ках, що розвиваються. 

Стратегічні альянси між неконкоруючими фірмами. Партнерства 

між конкурентами. Варіанти розвитку стратегічних альянсів на ринках, що 

розвиваються. Пріоритетні сектори економіки для створення стратегічних 

альянсів. Пріоритети країни для розвитку стратегічних альянсів. 

5.6. Стратегія успішного розвитку стратегічних альянсів. 

Алгоритм створення стратегічних альянсів. Стратегії успішного роз-

витку стратегічних альянсів. 
 

Тема 6. Віртуальні, оболонкові та мережеві підприємства 
 

6.1. Особливості формування віртуального партнерства. 

Пустотіле інтегрування. Віртуальне інтегрування. Життєвий цикл  

віртуальних підприємств. Концепція створення віртуальних підприємств. 
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Структура єдиного інформаційного середовища віртуального підприєм-

ства. Риси, притаманні віртуальним підприємствам. Схема віртуаль-

ної структури підприємства. Віртуальні організаційні форми партнерс-

тва. 

6.2. Переваги та ризики створення віртуального підприємства. 

Переваги створення віртуальних підприємств. Ризики в процесі  

функціонування віртуального підприємства. Структура управління бізнес-

процесами віртуального підприємства. Умови організації та інформацій-

ного простору віртуального підприємства. 

6.3. Розробка стратегії розвитку віртуального підприємства. 

Використання SWOT-аналізу при розробці стратегії розвитку вірту-

ального підприємства. 

6.4. Сутність та особливості функціонування мережевих органі-

зацій. 

Мережеве інтегрування. Переваги та недоліки мережевого парт-

нерства. Типологія організаційних форм мережевих організацій. Внут-

рішня мережа. Стабільна мережа. Динамічна мережа. 

6.5. Сутність та особливості функціонування оболонкових фірм. 

Оболонковий тип інтегрування. Схема оболонкової структури  

підприємства. Переваги та недоліки функціонування оболонкових  

фірм. 

 

Тема 7. Злиття та поглинання підприємств 

 

7.1. Сутність злиття та поглинання. 

Основні форми злиття та поглинання. Типи злиття та поглинання. 

Цілі поглинання компаній: захисні, інвестиційні, інформаційні. Інструмент 

конкурентної стратегії. Цілі акціонерів. Основні класифікаційні ознаки 

злиття та поглинання. 

7.2. Причини злиття та поглинання. 

Внутрішні та зовнішні причини злиття та поглинання. Мотиви керів-

ництва. 

7.3. Етапи злиття та поглинання. 

Визначення стратегії. Підбір кваліфікованої команди. Визначення 

кінцевих результатів злиття та поглинання. Визначення критеріїв. Пошук 
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цільової фірми. Перемови. Аналіз фірми, яка купується. Здійснення уго-

ди. Інтеграція компаній. Оцінка результатів. Ризики у ході визначення ці-

ни пропозиції під час купівлі компанії. 

7.4. Фактори підвищення результативності об'єднуючих угод. 

Забезпечення доходності. Визначення чітких орієнтирів. Визначен-

ня основних напрямів. Швидкі дії. Забезпечення безперебійного зв'язку. 

Питання, пов'язані з корпоративною культурою. Помірність. Чітке керів-

ництво та жорсткий контроль. 

7.5. Прогнозування ефектів від злиття та поглинання. 

Синергія. Збільшення доходів. Зниження податків. Зниження варто-

сті капіталу. Оцінка вартості бізнесу компаній та ризиків. Рівень доходно-

сті. Модель грошового потоку. Модель економічного прибутку. Оцінка  

вартості. 

7.6. Оцінка ризиків при злитті та поглинанні.  

Види ризиків. Методи виявлення ризиків. Джерела юридичної не-

благонадійності. 

 

Тема 8. Кластерна форма організації бізнесу 

 

8.1. Особливості формування партнерств підприємств на основі 

кластерів. 

Поняття кластеру. Кластерні об'єднання. Галузева складова клас-

теру. Територіальна складова кластеру. 

8.2. Систематизація та структуризація кластерів. 

Виробничі кластери. Класифікація виробничих кластерів. Просто-

рові параметри кластерів. Виробничі параметри кластерів. Структурна 

організація кластерів. Рівні ділової активності кластеру. Глибина та ши-

рина кластеру. Інноваційний потенціал кластеру. Форми виробничої ор-

ганізації кластерів. Функціональна структура кластеру. 

8.3. Кластерний проект. 

Ознаки кластерних проектів. Концепція "потрійної спіралі" для клас-

теру. Варіанти організації кластерних проектів. 

8.4. Стратегії розвитку кластерів 

Ліберальна стратегія. Диригентська стратегія. Змішана стратегія. 

Державна кластерна політика. Державна фінансова підтримка. 
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8.5. Організаційно-правові форми для формування кластерів та 

кластерних проектів. 

Консорціуми. Некомерційне партнерство. Господарське партнерство. 

Фонд. Акціонерні товариства. 

 

Тема 9. Ефективність стратегічного партнерства 

 

9.1. Оцінка стратегічної взаємодії підприємств. 

Проблеми виявлення ефекту стратегічного партнерства. Види ефектів 

стратегічної взаємодії. Вигоди кожного з партнерів. 

9.2. Синергійний ефект стратегічної взаємодії підприємств. 

Багатогранність та поліаспектність партнерських відносин. Асимет-

ричність інформації про результати взаємодії для кожного з партнерів. 

Експертні методи оцінки впливу факторів та результатів стратегічного 

партнерства.  

9.3. Характеристика підходів до оцінки синергійного ефекту 

стратегічної взаємодії підприємств. 

Дослідження динаміки ринкової (конкурентної) позиції підприємств-

партнерів та/або партнерства в цілому. Оцінка на основі методів фі-

нансового аналізу підприємств-партнерів. Оцінка з позиції концепції спів-

ставлення вигод і витрат стратегічної взаємодії. 

9.4. Способи вимірювання синергійного ефекту взаємодії  парт-

нерів. 

Теорія трансакційних витрат. Теорія ресурсно-компетенційної кон-

куренції. Теорія галузевих ринків. Теорія стратегічного управління. 

 

4. Структура навчальної дисципліни 

 
Структура навчальної дисципліни складається з двох модулів, ко-

жен з яких об'єднує у собі відносно окремий самостійний блок дисциплі-

ни, який логічно пов'язує кілька навчальних елементів навчальної дисци-

пліни за змістом та взаємозв'язками.  

Навчальний процес здійснюється у таких формах: лекційні, прак-

тичні (семінарські) заняття, індивідуальна навчально-дослідна робота, 

самостійна робота студента. 

Структура навчальної дисципліни наведена у табл. 4.1. 
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Таблиця 4.1 

 

Структура навчальної дисципліни 

 

Назви змістових модулів і тем 

Кількість годин 

денна форма 

усього 
у тому числі 

л п лаб. інд. с. р. 

1 2 3 4 5 6 7 

Змістовий модуль 1.  
Теоретичні та практичні аспекти формування  

та функціонування системи корпоративного управління 

Тема 1. Стратегічні партнерства як стра-
тегія розвитку підприємств 

16 2 4 – – 10 

Тема 2. Типологія стратегічних партнерств 17 2 4 – – 11 

Тема 3. Стратегічні партнерства на осно-
ві франчайзингу 

17 2 4 – – 11 

Тема 4. Стратегічні партнерства на осно-
ві аутсорсингу 

17 2 4 – – 11 

Тема 5. Стратегічні альянси 9 2 2   5 

Разом за змістовим модулем 1 76 10 18 – – 48 

Змістовий модуль 2. 
Корпоративна культура та соціальна корпоративна відповідальність 

Тема 5. Стратегічні альянси 8  2   6 

Тема 6. Віртуальні, мережеві та оболон-
кові підприємства 

17 2 4 – – 11 

Тема 7. Злиття та поглинання підпри-
ємств 

17 2 4 – – 11 

Тема 8. Кластерна форма організації 
бізнесу 

17 2 4 – – 11 

Тема 9. Ефективність стратегічного пар-
тнерства 

9 2 2 – – 5 

Разом за змістовим модулем 2 68 8 16 – – 44 

Усього годин  144 18 34 – – 92 

 

5. Теми семінарських занять 

 

Семінарське заняття – форма навчального заняття, спрямована 

на закріплення студентом теоретичних знань, отриманих як на лекційних 

заняттях, так і в процесі самостійного вивчення матеріалу, а також під 

час виконання індивідуальної науково-дослідної роботи. 

Семінарські заняття проводяться в аудиторіях або в навчальних 

кабінетах з однією академічною групою. У процесі проведення семінар-

ського заняття організується дискусія навколо попередньо визначених 
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тем, до яких студенти готують тези виступів, а також проблемні питання, 

відповідь на які має бути знайдена у ході обговорення.  

План проведення семінарських занять наведено у табл. 5.1. 

 

Таблиця 5.1 

 

План проведення семінарських занять 

 

Назва теми Програмні запитання 
Кільк. 

годин 
Література 

Змістовий модуль 1.  

Теоретичні та практичні аспекти формування та функціонування  

системи корпоративного управління 

Тема 1. Страте-

гічні партнерства 

як стратегія роз-

витку підпри-

ємств 

Тема семінарського заняття 
"Особливості формування стратегічних 

партнерств з метою їх розвитку": 
1. Історичні передумови виникнення організацій-
них форм стратегічних партнерств підприємств. 
2. Еволюція виникнення та формування парт-
нерств підприємств. 
3. Основні типи партнерств підприємств.  
4. Принципи інтеграції підприємства в партнер-
ство. 
5. Специфіка формування стратегічних партнер-
ств в Україні 

2 

Основна:  

[1 – 4]. 

Додаткова: 

[5; 8; 14; 

18; 19; 

21; 30; 38; 

46; 49] 

Усього годин 2  

 

6. Теми практичних занять 
 

Практичне заняття  – форма навчального заняття, спрямована на 

формування вмінь та навичок виконання певних видів економічної робо-

ти, а саме розрахунків економічних показників, обґрунтування висновків 

щодо напрямів покращення діяльності підприємства. 

У процесі проведення практичного заняття студенти самостійно або 

у малих групах (при попередньому поясненні викладача) вирішують за-

пропоновані завдання різного рівня складності, виробничі ситуації чи ді-

лові ігри. Наприкінці заняття з метою виявлення ступеня засвоєння ма-

теріалу викладачем проводиться перевірка роботи, яку виконували    

студенти та підведення підсумків із виставленням відповідної оцінки  за-

лежно від результатів виконаної роботи. Слід зазначити, що у межах   

навчальної дисципліни з метою опанування студентами усіх видів еко-
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номічних розрахунків. Практичні заняття рекомендується проводити за 

окремо взятими темами чи, в деяких випадках, питаннями. 

План проведення практичних занять наведено у табл. 6.1. 

 

Таблиця 6.1 

 

Перелік тем практичних занять 

 

Назва змістового 

модуля 

Теми практичних занять  

(за модулями) 

Кільк. 

годин 
Література 

1 2 3 4 

Змістовий  

модуль1. Теоре-

тичні та прак-

тичні аспекти 

формування та 

функціонування 

стратегічних 

партнерств  

підприємств 

Завдання 1. Вирішення практичного зав-

дання щодо визначення характеру парт-

нерських відносин 2 

Основна:  

[1 – 4]. 

Додаткова:  

[5; 8; 14; 18; 19; 

21; 30; 38; 46; 49] 

Завдання 2. Вирішення ситуаційного зав-

дання щодо визначення особливостей 

різних типів партнерств 2 

Основна:  

[1 – 4]. 

Додаткова:  

[5; 8; 14; 18; 19; 

21; 30; 38; 46; 49] 

Завдання 3. Вирішення практичного зав-

дання щодо стратегії формування парт-

нерства підприємства 2 

Основна:  

[1 – 4]. 

Додаткова:  

[5; 8; 14; 18; 19; 

21; 30; 38; 46; 49] 

Завдання 4. Вирішення ситуаційних зав-

дань щодо організації стратегічного парт-

нерства на основі франчайзингу 
4 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[25; 33] 

Завдання 5. Вирішення ситуаційних зав-

дань щодо організації стратегічного 

парнерства на основі аутсорсингу 
4 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[7; 11; 24; 43] 

Колоквіум за змістовим модулем 1. 

Теоретичні та практичні аспекти форму-

вання та функціонування стратегічних 

партнерств підприємств 2 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[5 –8; 10; 11; 

14; 20; 21; 23; 

26; 25; 30; 33; 

35; 38; 43; 46; 49 ] 
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Закінчення табл. 6.1 

 

1 2 3 4 

Змістовий мо-

дуль 2. Бізнес-

формати стра-

тегічних парт-

нерств 

Завдання 6. Вирішення практичного за-

вдання щодо створення стратегічних 

альянсів підприємств 2 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[5; 10; 13; 27; 29; 

32; 39; 42;44; 48] 

Змістовий мо-

дуль 2. Бізнес-

формати стра-

тегічних пар-

тнерств 

Завдання 7. Виконання практичного зав-

дання щодо формування оболонкових 

та віртуальних підприємств 4 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[27; 34; 40] 

Завдання 8. Виконання практичного зав-

дання щодо ефективності злиття під-

приємств  
4 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[9; 12; 14;  

15; 20; 26; 28; 

41; 45; 50] 

Завдання 10. Виконання практичного 

завдання щодо визначення ефектив-

ності кластерної форми організації біз-

несу 

2 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[22; 23] 

Завдання 11. Виконання практичного 

завдання щодо дослідження ефектив-

ності функціонування стратегічних парт-

нерств підприємств 
2 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[16; 18; 37; 38; 

44; 47; 49] 

Колоквіум за змістовим модулем 2. 

Бізнес-формати стратегічних партнерств 

2 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова:  

[5; 9; 10; 12 –16; 

18; 20; 22; 23; 

26; – 29; 32; 

34;35; 37 – 42; 

44; 47 – 49] 

Разом годин за змістовими модулями 32  
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6.1. Приклади типових практичних завдань за темами 

 

Змістовий модуль 1.  

Теоретичні та практичні аспекти формування та функціонування 

стратегічних партнерств підприємств 

 

Завдання 1 (ПК.05.Е.01). Для визначення вихідних даних із метою 

побудови кривої ризику формування стратегічного партнерства створено 

експертну групу, до складу якої ввійшли 4 особи. Коефіцієнти компетент-

ності, визначені самими експертами та результати їх опитування, наве-

дено в табл. 6.1 та 6.2 відповідно. З метою прийняття обґрунтованого 

управлінського рішення, необхідно визначити середньозважені ймовір-

ності втрат нульового рівня, очікуваного прибутку, величини виручки та 

майна підприємства. 

 

Таблиця 6.1 

 

Коефіцієнти компетентності експертів 

 

Експерти 
Значення коефіцієнтів компетентності 

Експерт А Експерт Б Експерт В Експерт Г 

Експерт А 1,00 1,00 0,95 0,97 

Експерт Б 0,94 1,00 0,96 0,98 

Експерт В 0,97 0,95 1,00 0,96 

Експерт Г 0,96 0,94 0,98 1,00 

 

Таблиця 6.2 

 

Результати опитування експертів 

 

Рівень втрат 
Коефіцієнти ймовірностей, визначені 

експертом А експертом Б експертом В експертом Г 

Нульовий 0,80 0,78 0,74 0,81 

Очікуваний 

прибуток 
0,15 0,14 0,16 0,15 

Величина вируч-

ки 
0,01 0,009 0,009 0,01 

Майно  

підприємства 
0,003 0,002 0,003 0,002 
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Розв'язання: 

1. Визначимо середні коефіцієнти компетентності експертів за фор-

мулою: 

 

,
n

k...kk
k n21

i  (6.1) 

де ik  – середній коефіцієнт компетентності i-го експерта;  

n2,1 k...,k,k  – значення коефіцієнтів компетентності, наданих іншими 

експертами і-му експерту, у тому числі власна оцінка;  

n  – кількість експертів. 

 

Ak = (1,0 + 1,0 + 0,95 + 0,97) : 4 = 0,98; 

Бk = (0,94 + 1,0 + 0,96 + 0,98) : 4 = 0,83; 

Вk = (0,97 + 0,95 + 1,00 + 0,96) : 4 = 0,97; 

Гk = (0,96 + 0,94 + 0,98 + 1,0) : 4 = 0,97. 

2. Розрахуємо середньозважену величину ймовірності втрат i -го рів-

ня (BСj) за формулою компетентності:  

 

n

1i
i

n

1j
iij

j

k

kBC

BC , (6.2) 

де ijBC  – значення ймовірності втрат j-го рівня, що визначив і-й експерт. 

 

OBC = (0,8  0,98 + 0,78  0,98 + 0,74  0,97 + 0,81  0,97) :  

: (0,98 + 0,98 + 0,97 + 0,97) = 0,78; 

ПРBC = (0,15  0,98 + 0,14  0,98 + 0,16  0,97 + 0,15  0,97) : 

: (0,98 + 0,98 + 0,97 + 0,97) = 0,15; 

ВИРBC = (0,01  0,98 + 0,009  0,97 + 0,009  0,97 + 0,01  0,97) :  

: (0,98 + 0,97 + 0,97 + 0,97) = 0,0095; 

MПBC = (0,003  0,98 + 0,002  0,98 + 0,003  0,97 +  + 0,002  0,97) :  

: (0,98 + 0,98 + 0,97 + 0,97) = 0,0025. 
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Висновок: Таким чином, при прийнятті обґрунтованого управлінсь-

кого рішення необхідно враховувати наступні розраховані показники, се-

ред яких середньозважена величина імовірності втрат становить: нульо-

вих втрат – 0,78; прибутку – 0,15; виручки – 0,009; майна підпри-

ємств – 0,0025. 

 

Завдання 2. (ПК.1.Д.01). Холдинг "Райз" виплатив дивіденди в ро-

змірі 0,38 грн за останній рік. Протягом наступних трьох років підприємс-

тво планує збільшити дивіденди на 6 %, а в подальшому темп їх зрос-

тання повинен скласти 5 %. Необхідно оцінити вартість акції за умови, 

що прибутковість акцій оцінена на рівні 14 %. 

 

Розв'язання: 

Для того щоб розрахувати вартість однієї акції холдингу "Райз", не-

обхідно врахувати всі умови, за яких нараховувалися дивіденди, тобто 

коли рівень дивіденду коливався (був змінним) та мав постійно зростаю-

чий характер: 

ВА = ВАзм.+ ВА пост. зрост.. 

Розрахуємо вартість акції за умови, коли рівень дивіденду колива-

ється: 

ВАзм. = =
+

+×
+

+

+×
+

+

×
3

3

2

2

)14,01(

)06,01(38,0

)14,01(

)06,01(38,0

14,01

06,138,0
 0,35 + 0,33 +  

           + 0,31= 0,99 (грн). 

 

Розрахуємо вартість акції за умови постійно зростаючого дивіденду: 

 

ВА пост. зрост. = =
+

×
+×

3)14,01(

1

05,014,0

)05,01(31,0
 3,6167× 0,6749 = 2,44 (грн). 

 

Для знаходження загальної вартості акції просумуємо вартість  

акції, за умови змінного дивіденду та вартість акції за умови коли диві-

денд почав постійно зростати: 

 

ВА = 0,99 + 2,44 = 3,43 грн. 

Відповідь: вартість однієї акції склала 3,43 грн. 



30 

Змістовий модуль 2. 

Бізнес-формати стратегічних партнерств 

 

Завдання 3 (ПК.2.Е.01). Визначення переваг та недоліків викорис-

тання партнерських відносин. 

У містечку Сан-Клемент в Каліфорнії – рай для серфінгістів. Дошки 

для них виробляють тут же на фабриці SoulStix. Пилка, якою керує  

комп'ютер, розрізає поліуретанові пластини на дошки розміром 1,52х0,23 м. 

Біла стружка підіймається догори у повітря та осідає, створюючи пагорб 

у людський зріст. Раніше викидали ці відходи на смітник, проте нещода-

вно почали віддавати відходи виробництва до фірми MіnarchGreen – еко-

логічний стартап, який перетворює один із різновидів токсичних відходів 

у засіб для очищення зовнішнього середовища. Фірма була заснована  

у 2010 році серфінгістом та винахідником Стівеном Коксом у партнерстві 

з минулими девелоперами Томом та Ті Джеєм Россісаму. Компаньйони 

знайшли спосіб використовувати стружку для створення порошкоподіб-

ного матеріалу Spillinex, швидко абсорбуючого шкідливі хімічні речовини. 

За декілька секунд порошок перетворюється на грудку, яка тримається 

на поверхні води, що полегшує її утилізацію. 

Ця ідея прийшла до С. Кокса, коли на його фабриці сталася НП – 

пролилося два літри гідравлічної рідини, тоді він кинув до плями пригор-

шню поліуретанових стружок та бруд зник за декілька секунд, він тоді 

зрозумів, що знаходиться дуже близько до чогось нового. Тіж самі фізич-

ні якості, які роблять поліуретан гарним матеріалом для плавання на 

хвилях, можуть перетворити його на гарну губку. Поліуретановий пил 

складається з частинок, які нагадують мікроскопічні м'ячі для гольфу. Рі-

дкі хімікати обступають частинки, проте не проникають у середину. 

Spillinex спроможний поглинати нафтову пляму в океані і – на відміну від 

інших абсорбентів – залишатися на плаву. Винахід відкрив перед С. Кок-

сом нові перспективи. Якщо виробництво дошок для серфінгу в США 

приносить 160 млн доларів на рік, то на очищення нафтових та хімічних 

розливів компанії витрачають до 1 млрд доларів. Spillinex так і залишив-

ся б випадковим курйозом, якби спільний знайомий не познайомив С. Кокса 

з Россісами.  

Россіси та ще один партнер Д. Фіджеральд, витратили на комерці-

алізацію технології 300 тис. доларів. Більшу частину фінансування взяли 
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на себе брати Россіси, проте С. Кокс також вклав у проект власні кошти, 

але завдячуючи йому нова компанія потрапила  до закритого від зайвого 

світу серферів, угоди в якому укладалися за принципом В2В (брат – бра-

ту). У MonarchGreen був й інший аргумент власної позиції: більшість 

серферів дуже люблять природу, а виробництво дошок далеко не еколо-

гічне. Тому Вебер організував перемови з трьома великими виробниками 

піноматеріалів, які погодилися віддавати свої відходи, що залишилися 

від відливання заготівель для дошок. Ще шість виробників погодилися 

постачати свої відходи в мішках трохи згодом. 

У цехах MonarchGreen матеріал пропускається через спеціальне 

решето, що видаляє випадкове сміття, потім змішується у вакуумній сис-

темі з іншими поліуретановими відходами. На доробку абсорбенту за  

допомогою експертів-хіміків витратили півроку. 

Одним із перших, хто тестував цей порошок став Рік Кучьємба, 

спеціаліст із роботи з небезпечними матеріалами пожежної частини під 

Лос-Анжелесом. Випробували Spillinex у березні 2010 року, коли загину-

ло багато риби. Але Spillinex дуже швидко поглинув небажані відходи. 

У Monarch працює сім штатних співробітників, за минулий рік вона 

виробила 90 т абсорбенту, продаючи його за 4,4 долари за кілограм. Фір-

ма не розголошує доходи, проте керівництво стверджує про позитивний 

"кеш-флоу". Основними покупцями є автомийки, автомобільні магазини 

та аеропорт ім. Дж. Уейна в ОранжКаунті. Щоб налагодити постачання 

крупним виробникам чи нафтовим компаніям, С. Коксу Spillinex та його 

партнерам необхідно дещо більше сировини. За словами Т. Россіса, 

проблем із сировиною ще немає: виробники серфів безперебійно поста-

чають MonarchGreen поліуретановими відходами. За необхідністю фірма 

змогла б налагодити виробництво самостійно, проте тоді MonarchGreen 

втратить статус екологічної компанії. За даними ситуації необхідно: 

1. Охарактеризувати особливість прийняття управлінського рішен-

ня щодо партнерства, яке виникло між компаніями-виробниками серфів 

та абсорберів. 

2. Визначити переваги та недоліки використання партнерських від-

носин кожною з компаній. 

3. Спрогнозувати майбутній розвиток кожної з компанії-партнера, 

чи продовжиться їх взаємодія надалі. 
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Розв'язання: 
 

1. Для вирішення завдання необхідно визначити існуючі причини, 

які приведуть до формування партнерства між підприємствами. До осно-

вних причин формування стратегічних партнерств відносять такі: отри-

мання доступу до ринків партнерів, використання нових технологій, ско-

рочення часу для нововведень. Процес прийняття управлінських рішень 

може вимагати суттєво більше часу, затягуватися й завершуватися за-

надто великою кількістю компромісів. 

2. До основних переваг створення стратегічного партнерства між 

підприємствами належать створення або зміцнення конкурентної позиції 

господарюючого суб'єкта; створення або збільшення синергії між основ-

ними учасниками інтегрованої структури; економія за рахунок масштабів 

комбінованих операцій. Економія на внутрішньому контролі та координу-

ванні за рахунок суміжного розташування інтегрованих одиниць. Стабі-

льне постачання сировини або здатність регулярного постачання дають 

змогу краще управляти виробничим плануванням, графіками поставок та 

технічним доглядом за основними засобами. Зміни в стилі, дизайні това-

ру або упровадження нових виробів значно простіше і швидше коорди-

нувати в рамках інтегрованої структури. Внаслідок цього економія на ко-

нтролі може зменшувати простої, потребу в складських запасах і в конт-

ролюючому персоналі. Наступна перевага – економія на інформації. 

Внаслідок інтегрованих операцій зменшується потреба в збиранні певної 

інформації про ринок, тим самим зменшуються витрати на отримання 

інформації. Загальну ж суму витрат на стеження за ринком та прогнозу-

вання ринкової кон'юнктури можна розподілити на всіх учасників інтегро-

ваної структури. Економія на ринкових операціях. Завдяки інтегруванню 

з'являється можливість заощадити витрати на збут, розробку політики 

ціноутворення, переговори та укладання угод на ринку. Економія завдяки 

стабільним відносинам. 

До недоліків, які необхідно розглянути, відносять такі складові: на-

явність конфліктів, які обумовлені відмінностями корпоративних культур 

учасників партнерства, можуть послабляти співробітництво між під-

приємствами й перешкоджати виникненню партнерства. При цьому міцні 

зв'язки з одним із партнерів можуть змусити підприємство віддалитися 

або обмежити зв'язки з іншим для запобігання конфліктів інтересів, по-

рушень вимог етики бізнесу або втрати конфіденційної інформації. Ефек-

тивна координація між незалежними компаніями, які мають різну моти-

вацію й, можливо, суперечливі цілі, є складним завданням, що потребує 
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численних зустрічей, великої кількості людей, щоб визначити, що необ-

хідно розділити, що залишити у своїй власності і в якому вигляді угода 

буде діяти. 

3. Основними варіантами розвитку стратегічного партнерства підп-

риємства можуть бути розглянуті: 

1. Внутрішнє зростання за рахунок використання власних ресурсів. 

2. Злиття, поглинання інших господарюючих суб'єктів із метою збі-

льшення ресурсів та виходу на нові ресурсні ринки та ринки збуту. 

3. Перерозподіл внутрішніх ресурсів, зосередження їх на пріорите-

тних напрямах діяльності. 

4. Припинення здійснення неефективних напрямків діяльності, не-

забезпечених ресурсами. Може відбуватись шляхом продажу пакета ак-

цій та активів, внутрішньої ліквідації або переорієнтації. 

5. Відокремлення, передача видів діяльності, незабезпечених ресурсами, 

іншим виконавцям на договірній основі, через продаж або видалення активів. 

Слід зазначити, що вибір варіанту розвитку тісно пов'язаний із ці-

лями, які стоять перед підприємством. Якщо переслідуються цілі розвит-

ку організаційних характеристик підприємства, відповідними напрямами 

дій їх досягнення є: 

1. Постійне удосконалення структури управління. 

2. Підвищення гнучкості. 

3. Реорганізація. 

4. Реструктуризація. 

5. Створення організації, побудованої "вершиною донизу". 

6. Децентралізація управління, делегування відповідальності. 

7. Створення інноваційної структури. 

8. Результатна департаментизація, формування дивізіональних ор-

ганізацій із виділенням незалежних підрозділів. 

9. Створення міжфункціональних команд, використання горизонта-

льних зв'язків, інформаційних технологій. 

10. Створення мережі альянсів, партнерств, оболонкових, віртуа-

льних організацій. 

Якщо за ціль розглядається зниження операційних (трансакційних) 

витрат, необхідними заходами будуть: активізація інноваційної діяльнос-

ті, удосконалення продукції, технології, методів роботи, обліку та контро-

лю, підвищення якості продукції, послуг, підвищення кваліфікації праців-

ників, створення нової моделі бізнесу, що ґрунтується на розподілі робіт, 

функцій та передачі їх зовнішнім виконавцям. 
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7. Самостійна робота 

 

Самостійна робота студента (СРС) – це форма організації нав-

чального процесу, за якої заплановані завдання виконуються студентом 

самостійно під методичним керівництвом викладача. 

Метою СРС є засвоєння в повному обсязі навчальної програми та 

формування у студентів загальних і професійних компетентностей, які 

відіграють суттєву роль у становленні майбутнього фахівця вищого рівня 

кваліфікації. 

Навчальний час, відведений для самостійної роботи студентів, ви-

значається навчальним планом і становить 64 % (92 години) від загаль-

ного обсягу навчального часу за дисципліною (144 години). У ході самос-

тійної роботи студент має перетворитися на активного учасника           

навчального процесу, навчитися свідомо ставитися до оволодіння тео-

ретичними і практичними знаннями, вільно орієнтуватися в інформацій-

ному просторі, нести індивідуальну відповідальність за якість власної 

професійної підготовки. СРС включає: опрацювання лекційного матеріалу; 

опрацювання та вивчення рекомендованої літератури, основних термінів 

та понять за темами навчальної дисципліни; підготовку до практичних, 

семінарських, занять; підготовку до виступу на семінарських заняттях; 

поглиблене опрацювання окремих лекційних тем або питань; виконання 

індивідуальних завдань (вирішення розрахункових індивідуальних та 

комплексних завдань) за вивченою темою; написання есе за заданою 

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

проблематикою даної дисципліни;  аналітичний розгляд наукової публі-

кації); контрольну перевірку студентами особистих знань за запитаннями 

для самодіагностики; підготовку до контрольних робіт та інших форм по-

точного контролю; підготовку до модульного контролю (колоквіуму); сис-

тематизацію вивченого матеріалу з метою підготовки до семестрового 

екзамену.  

Необхідним елементом успішного засвоєння матеріалу навчальної 

дисципліни є самостійна робота студентів із вітчизняною та закордонною 

спеціальною економічною літературою, нормативними актами з питань 

державного регулювання економіки, статистичними матеріалами. 

Перелік завдань для самостійної роботи студентів наведено            

у табл. 7.1.  
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Таблиця 7.1 

 

Завдання для самостійної роботи студентів  

та форми її контролю  

 

Назва теми 
Зміст самостійної роботи 

студентів 

Кіль-

кість 

годин 

Форми 

контролю 

СРС 

Література 

1 2 3 4 5 

Змістовий модуль 1.  

Теоретичні та практичні аспекти формування та функціонування системи 

корпоративного управління 

Тема 1. Стратегічні 

партнерства як 

стратегія розвитку 

підприємств 

Пошук, підбір, огляд літера-

турних джерел за заданою 

тематикою. Завдання щодо 

написання есе № 1 "Дослід-

ження основних організацій-

них форм стратегічних парт-

нерств підприємств" 

10 – 

Основна: 

[1 – 4]. 

Додаткова: 

[5; 8; 14; 

18; 19; 21; 

30; 38;  

46; 49] 

Тема 2. Типологія 

стратегічних пар-

тнерств 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, підготовка 

до практичних занять. Зав-

дання щодо написання есе 

№ 2 "Дослідження переваг 

та недоліків формування ін-

тегрованих структур бізнесу" 

11 

Контроль 

самостійної 

роботи сту-

дента. Есе  

№ 1. Поточ-

на контроль-

на робота  

№ 1 за 

темами 1 – 2 

Основна: 

[1 – 4]. 

Додаткова: 

[5; 8; 14; 

18; 19; 21; 

30; 38;  

46; 49] 

Тема 3. Страте-

гічні партнерства 

на основі фран-

чайзингу 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, підготовка 

до практичних занять за за-

даною тематикою  

11 

Контроль 

самостійної 

роботи 

студента. 

Есе № 2 

Основна: 

[2 – 4]. 

Додаткова: 

[25; 33] 

Тема 4. Страте-

гічні партнерства 

на основі аутсор-

сингу 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою 11 

Контроль 

СРС. 

Письмове 

експрес-

опитування 

на лекції за 

темами 1 – 3 

Основна: 

[2 – 4]. 

Додаткова: 

[7; 11;  

24; 43] 
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Продовження табл. 7.1 

 

1 2 3 4 5 

Тема 5. Страте-

гічні альянси 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою. Інди-

відуальне завдання "Оцінка 

ефективності формування 

стратегічного партнерства" 

5 

Підсумкова 

контрольна 

робота за 

змістовим 

модулем 1 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова: 

[5; 10; 13; 

27; 29; 32; 

39; 42; 

44; 48] 

Усього за змістовим модулем 1 48   

Змістовий модуль 2. 

Корпоративна культура та соціальна корпоративна відповідальність 

Тема 5. Страте-

гічні альянси 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішення 

практичних завдань за зада-

ною тематикою. Завдання 

щодо написання есе № 3 

"Переваги формування стра-

тегічних альянсів підприємств" 

6 – 

Основна: 

[1 – 4]. 

Додаткова: 

[5 – 7; 9 –

13; 16 – 

17; 18; 35] 

Тема 6. Віртуаль-

ні, мережеві та 

оболонкові під-

приємства 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою 

11 

Контроль 

самостійної 

роботи сту-

дента. Екс-

прес-опиту-

вання № 2 

(на лекції), 

за темами  

4 – 5. Конт-

роль СРС. 

Есе № 3 

Основна: 

[2 – 4]. 

Додаткова: 

[27; 39; 

40] 

Тема 7. Злиття 

та поглинання 

підприємств 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою 
11 

Контроль са-

мостійної ро-

боти студен-

та. Поточна 

контрольна 

робота № 2, 

за темами 

4 – 6 

Основна: 

[2 – 4]. 

Додаткова: 

[9; 12; 14; 

15; 20; 26; 

28; 41;  

45; 50] 

Тема 8. Класте-

рна форма ор-

ганізації бізнесу 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою 

11 

Контроль  

СРС. Пере-

вірка інди-

відуального 

завдання 

Основна: 

[2 – 4]. 

Додаткова: 

[22; 23] 
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Закінчення табл.7.1 

 

1 2 3 4 5 

Тема 9. Ефектив-

ність стратегічно-

го партнерства 

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою, підго-

товка до колоквіуму 

5 

Підсумкова 

контрольна 

робота за 

змістовим 

модулем 2 

Основна:  

[2 – 4]. 

Додаткова: 

[16; 18; 37; 

38; 44;  

47; 49] 

Усього за змістовим модулем 2 44   

Усього з навчальної дисципліни 92   

 

7.1. Індивідуальне науково-дослідне завдання 

 

Індивідуальне науково-дослідне завдання (ІНДЗ) студента є ви-

бірковим видом позааудиторної самостійної роботи студента та має нау-

ково-дослідницький характер, виконується у процесі вивчення програм-

ного матеріалу навчальної дисципліни і завершується разом із складан-

ням підсумкового іспиту з даної навчальної дисципліни. Виконання ІНДЗ 

є одним із важливих засобів підвищення якості підготовки майбутніх спе-

ціалістів, які здібні застосовувати на практиці теоретичні знання, вміння 

та навички з даної навчальної дисципліни. 

Підготовка ІНДЗ передбачає систематизацію, закріплення, розши-

рення теоретичних і практичних знань із дисципліни та застосування їх у 

процесі розв'язання конкретних економічних ситуацій, розвиток навичок 

самостійної роботи й оволодіння методикою дослідження та експе-

рименту, пов'язаних із темою ІНДЗ. 

ІНДЗ передбачає наявність таких елементів наукового дослі-

дження: практичної значущості, комплексного системного підходу до 

вирішення задач дослідження, теоретичного використання передової 

сучасної методології та наукових розробок, наявність елементів 

творчості, вміння застосовувати сучасні технології. 

Практична значущість ІНДЗ полягає в обґрунтовуванні реальності 

її результатів для потреб практики. 

Реальною вважається робота, яка виконана відповідно до наявних 

проблем підприємства, на основі його реальних даних за кілька років       

і результати якої повністю або частково можуть бути впроваджені в 

практику діяльності підприємства. 
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Комплексний системний підхід до розкриття теми роботи полягає 

в тому, що предмет дослідження розглядається з різних точок зору –  

з позицій теоретичної бази і практичних напрацювань, умов його реалізації 

на підприємстві, аналізу, обґрунтовування шляхів удосконалення тощо – 

в тісному взаємозв'язку та єдиній логіці викладу. 

Застосування сучасної методології полягає в тому, що в процесі 

виконання аналізу стратегічних позицій підприємства й обґрунтовування 

шляхів удосконалення окремих аспектів предмета та об'єкта дос-

лідження, студент повинен використовувати відомості про новітні досяг-

нення в техніці і технологіях дослідження, застосовувати різноманітні 

методи й засоби діагностичних досліджень, підходи до визначення та 

обґрунтування вибору критеріїв і показників експрес-діагностування 

виробничо-економічної системи (або її елементів). У процесі виконання 

ІНДЗ разом із теоретичними знаннями і практичними навичками за 

фахом студент повинен продемонструвати здібності до науково-дос-

лідної роботи та вміння творчо мислити. 

Тема ІНДЗ: "Оцінка ефективності формування стратегічного 

парнерства". 

Мета ІНДЗ – формування практичних навичок та вміння їх засто-

совувати у процесі оцінювання ефективності формування стратегічного 

партнерства. 

Об'єктом ІНДЗ є процес оцінювання ефективності формування 

стратегічного партнерства.  

Предмет ІНДЗ – сукупність теоретико-методичних підходів щодо 

оцінювання ефективності формування стратегічного партнерства. 

Індивідуальне науково-дослідне завдання виконується студентом 

самостійно за консультування з викладачем протягом вивчення навчаль-

ної дисципліни відповідно до графіка навчального процесу. 

Індивідуальне науково-дослідне завдання видається викладачем 

на початку семестру,протягом якого вивчається дисципліна. Студент має 

надати ІНДЗ для перевірки наприкінці семестру, але не пізніше терміну 

проведення підсумкового модульного контролю. Бали за виконання ІНДЗ 

враховуються під час виставлення загальної оцінки з навчальної 

дисципліни. 

Вимоги до оформлення. Розмір аркуша А4. Поля: ліве – 30 мм; 

праве – 20 мм, верхнє та нижнє – 20 мм. Шрифт Arial, розмір шрифту для 

основного тексту кг 14. Міжрядковий інтервал – множник 1,3. Не дозво-

ляється виділення в тексті курсивом та підкреслення.  
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Обсяг ІНДЗ повинен становити у друкованому варіанті 9 – 12 

сторінок. Кожен розділ розпочинається з нової сторінки. Назви розділів 

оформлюються великими літерами по центру сторінки. Сторінки 

нумеруються у правому верхньому куту. На титульному аркуші номер 

сторінки не ставиться. 

Вимоги до змісту. Індивідуальне науково-дослідне завдання повин-

не складатися з таких елементів: 

титульна сторінка; 

зміст;  

вступ (1 сторінка);  

основна частина (4 – 7 сторінок);  

висновок (1 сторінка);  

список використаної літератури;  

додатки (за необхідності). 

Вступ повинен відображати такі елементи: актуальність теми, 

проблемне поле теми, мету дослідження, об'єкт, предмет, завдання, 

базу та методи дослідження. 

В основній частині роботи (може містити декілька підрозділів) 

студенти повинні оцінити ефективність стратегічного партнерства 

досліджуваного підприємства. 

Висновки повинні містити обґрунтовані та змістовні практичні реко-

мендації щодо ефективності формування та функціонування стратегіч-

ного партнерства.  

Список використаної літератури слід розміщувати в алфавітному 

порядку прізвищ перших авторів або заголовків. Бібліографічний опис 

джерел складають відповідно до ДСТУ ГОСТ 7.1:2006 "Бібліографічний 

запис, бібліографічний опис. Загальні вимоги та правила складання". 

Додатки можуть бути включені за необхідності. У разі наявності 

кількох додатків оформляється окрема сторінка "ДОДАТКИ", номер якої є 

останнім, що включається до обсягу ІНДЗ. Кожен додаток починають із 

нової сторінки. Відповідно до  вимог, додаток називають у такий спосіб: 

"Додаток А", "Додаток Б" і т. д. за алфавітом, за винятком букв Г, Ґ, Є, І, Ї, 

Й, О, Ч, Ь, при цьому напис "Додаток...", "Продовження додатка..." та 

"Закінчення додатка..." пишеться з першої великої букви, (інші букви – 

маленькі) і центрується по ширині сторінки. Допускається розподіл 

додатків на розділи типу "Додаток А. 3". Ілюстрації, таблиці, формули 

нумерують відповідно до назви додатка, наприклад "рис. А. 3". 
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7.2. Контрольні запитання для самодіагностики 

 

З метою перевірки ступеня опрацювання теоретичного матеріалу 

та для забезпечення якісної підготовки фахівця з навчальної дисципліни 

в межах навчальної дисципліни підготовлені питання для самодіагности-

ки. Питання для самодіагностики охоплюють лекційний матеріал із на-

вчальної дисципліни та спрямовані на перевірку ступеня його засвоєння.  

Контроль і оцінка орієнтовані лише на виявлення здатності студен-

та утримувати в пам'яті вивчений матеріал, а діагностика розглядає ре-

зультати навчання в органічному зв'язку з шляхами та способами їх до-

сягнення, виявляє тенденції, динаміку формування знань і вмінь.  

 

Змістовий модуль 1. 

Теоретичні та практичні аспекти формування  

та функціонування стратегічних партнерств підприємств 

 

Тема 1. Стратегічні партнерства як стратегія розвитку підпри-

ємств 

1. Які внутрішні фактори визначають можливість розвитку підпри-

ємства? 

2. Що таке внутрішній розвиток підприємства? Які основні особли-

вості внутрішнього розвитку підприємств? 

3. Сформулюйте можливості зовнішнього розвитку підприємств. 

4. Назвіть цілі і мотиви формування стратегічних партнерств. 

5. Що входить до поняття стратегічного простору підприємства? 

6. Назвіть моделі стратегічного партнерства. 

7. Назвіть умови успішності стратегічних партнерств. 

8. Назвіть критерії вибору потенційного стратегічного партнера? 

9. Проведіть порівняльну характеристику основних типів парт-

нерств. 

10. Назвіть цілі та завдання формування партнерських утворень 

провідних вітчизняних компаній. 

11. Сформулюйте особливості формування стратегічних парт-

нерств вітчизняним підприємствами. 
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Тема 2. Типологія стратегічних партнерств 

1. Які стратегічні завдання вирішуються при формуванні стратегіч-

ного партнерства? 

2. У чому виявляється парадокс стратегічного партнерства? 

3. Охарактеризуйте основні етапи формування стратегічного парт-

нерства. 

4. Назвіть основні ознаки стратегічних партнерств та їх відмінності 

від інших форм взаємовідносин підприємств. 

5. У чому полягає відмінність у формуванні партнерств із підприєм-

ствами-конкурентами та неконкурентами? 

6. Назвіть основні принципи інтеграції підприємства в партнер-

ство. 

7. Назвіть основні класифікаційні ознаки стратегічних партнерств. 

8. У чому полягає відмінність формування партнерств у різних 

сферах діяльності підприємств-партнерів? 

9. Які чинники впливають на вибір організаційної форми партнер-

ства? 

10. Які особливості характерні національним моделям стратегічних 

партнерств? 

 

Тема 3. Стратегічні партнерства на основі франчайзингу 

1. Що є об'єктом та суб'єктом франчайзингових взаємовідносин? 

2. Охарактеризуйте основні види франчайзингу. 

3. Назвіть основні особливості моделі партнерства на основі фор-

мування та здійснення франчайзингових відносин підприємств. 

4. Назвіть переваги та недоліки участі підприємств-партнерів у ві-

дносинах франчайзингу. 

5. Назвіть внутрішні чинники формування та розвитку франчайзин-

гових відносин підприємств. 

6. Назвіть зовнішні чинники формування та розвитку франчайзин-

гових відносин підприємств. 

7. У чому особливості використання різних франчайзингових сис-

тем підприємств? 

8. Назвіть основні особливості розвитку франчайзингу в Україні. 

9. Які фактори перешкоджають розвитку франчайзингу в Україні? 
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Тема 4. Стратегічні партнерства на основі аутсорсингу 

1. Сформулюйте причини виникнення аутсорсингу. 

2. Назвіть фактори, які стимулюють розвиток ринку послуг аутсор-

сингу. 

3. Охарактеризуйте основні види та форми аутсорсингу. 

4. Яке місце займає аутсорсинг в бізнес-системі підприємства. 

5. Назвіть основні етапи реалізації "аутсорсинг-проекту". 

6. Які переваги отримують підприємства-партнери в процесі здійс-

нення аутсорсингу? 

7. У чому полягає особливість ІТ-аутсорсингу? 

8. Які фактори впливають на вибір постачальників послуг аутсор-

сингу? 

9. Назвіть критерії відбору постачальника послуги. 

10. Яким чином здійснюється економічне обґрунтування аутсорсин-

гу? 

 

Тема 5. Стратегічні альянси 

1. Назвіть, які існують рушійні сили для створення міжнародних 

стратегічних альянсів. 

2. Які конфлікти інтересів можуть виникати у груп зацікавлених 

осіб у діяльності стратегічних альянсів? 

3. Назвіть передумови виникнення стратегічних альянсів. 

4. Якою може бути галузева причетність стратегічних альянсів? 

5. Назвіть особливості функціонування стратегічних альянсів на 

ринках, що розвиваються. 

6. Яка залежність виникає між результатами діяльності стратегіч-

них альянсів від обраного типу партнерства? 

7. Назвіть проблеми регламентації та регулювання діяльності аль-

янсів підприємств. 

8. Які сектори економіки є пріоритетними для створення стратегіч-

них альянсів?  

9. Назвіть сфери поширення стратегічних альянсів в Україні.  

10. Які існують стратегії успішного розвитку стратегічних альян-

сів? 
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Змістовий модуль 2.  

Бізнес-формати стратегічних партнерств 

 

Тема 6. Віртуальні, мережеві та оболонкові підприємства 

1. Що складає пустотіле та віртуальне інтегрування? 

2. Назвіть у чому полягає феномен мережевих  та віртуальних  ор-

ганізацій як різновиду стратегічних партнерств підприємств. 

3. Сформулюйте концепцію створення віртуальних підприємств. 

4. Назвіть риси, притаманні віртуальним підприємствам. 

5. Назвіть основні переваги та ризики створення віртуального під-

приємства. 

6. Яким чином розроблюється стратегія розвитку віртуального під-

приємства? 

7. У чому полягає сутність та особливості функціонування мере-

жевих організацій? 

8. Проведіть порівняльну характеристику між організаційними фор-

мами мережевих підприємств. 

9. У чому полягає особливість оболонкового типу інтегрування? 

10. Яким чином формується схема оболонкової структури підприєм-

ства. 

11. Назвіть переваги та недоліки функціонування оболонкових 

фірм. 

 

Тема 7. Злиття та поглинання підприємств 

1. Назвіть основні форми злиття та поглинання підприємств? 

2. У чому проявляється відмінність типів злиття та поглинань? 

3. Які існують цілі поглинання компаній? 

4. Назвіть причини злиття та поглинань компаній. 

5. Які мотиви керівництва підприємств, які планують злиття чи пог-

линання? 

6. Назвіть основні етапи злиття та поглинань. 

7. Охарактеризуйте основні переваги та недоліки злиття чи погли-

нання для компаній, які підписують угоди. 

8. Які існують типи ефектів від злиття та поглинання? 

9. Які ризики виникають у процесі злиття чи поглинання компаній? 

10. Які джерела юридичної неблагонадійності під час злиття чи по-

глинання ви знаєте? 
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Тема 8. Кластерна форма організації бізнесу 

1. Назвіть основні причини формування партнерств на основі кла-

стерів. 

2. Чому виникають кластерні об'єднання? 

3. Що визначає галузева та територіальна складові кластеру? 

4. Як класифікуються виробничі кластери? 

5. Назвіть просторові та виробничі параметри кластерів. 

6. Що становить кластерний проект? 

7. Які види стратегій розвитку кластерів вам відомі? 

8. Охарактеризуйте особливості державної фінансової підтримки 

кластерів. 

9. Назвіть організаційно-правові форми для формування кластерів 

та кластерних проектів. 

10. Назвіть складові елементи функціональної структури кластеру. 

 

Тема 9. Ефективність стратегічного партнерства 

1. Охарактеризуйте сутність та основні джерела синергійного  

ефекту? 

2. Що ви розумієте під "ефективністю взаємодії підприємств-парт-

нерів"? 

3. Які є способи вимірювання синергійного ефекту взаємодії парт-

нерів? 

4. Назвіть основні групи вигод кожного з партнерів. 

5. Які існують особливості формування довірчих відносин між ком-

паніями в межах  стратегічних  партнерств? 

6. Назвіть методи оцінки ефективності функціонування стратегіч-

них партнерств. 

7. Які аспекти внутрішнього суперництва компаній виникають у 

межах партнерських відносин? 

8. Яким чином здійснюється оцінка синергійного ефекту взаємодії 

підприємств у межах стратегічного партнерства? 

9. Що ви розумієте під дослідженням динаміки ринкової позиції під-

приємств-партнерів? 

10. Назвіть способи вимірювання синергійного ефекту взаємодії 

партнерів. 

Питання для самодіагностики – це питання підвищеного рівня  

складності, які охоплюють не тільки лекційний матеріал із навчальної ди-
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сципліни, а ще й вивчення додаткової літератури, поглиблене ознайом-

лення з законодавчими та нормативними матеріалами. На відміну від пи-

тань для самопідготовки ці питання спрямовані на розвиток кругозору та 

аналітичних здібностей студента. 

 

8. Індивідуально-консультативна робота 

 

Індивідуально-консультативна робота здійснюється за графіком 

індивідуально-консультативної роботи у формі індивідуальних занять, 

консультацій, перевірки виконання індивідуальних завдань, перевірки та 

захисту завдань, що винесені на поточний контроль тощо. 

Формами організації індивідуально-консультативної роботи є: 

а) за засвоєнням теоретичного матеріалу: 

консультації: індивідуальні (запитання – відповідь), групові (розгляд 

типових прикладів – ситуацій); 

б) за засвоєнням практичного матеріалу: 

консультації індивідуальні і групові; 

в) для комплексної оцінки засвоєння програмного матеріалу: 

індивідуальне здавання виконаних робіт. 

 

9. Методи навчання 
 

У процесі викладання навчальної дисципліни  для активізації на-

вчально-пізнавальної діяльності студентів передбачене застосування як 

активних, так й інтерактивних навчальних технологій: лекції проблемного 

характеру, міні-лекції, робота в малих групах, семінари-дискусії, мозкові 

атаки, кейс-метод, презентації, ознайомлювальні (початкові) ігри, метод 

проектної роботи, метод "Дельфі", метод сценаріїв, банки візуального 

супроводження. 

Головна мета активізації – формування активності студентів, під-

вищення якості навчального процесу, який спрямований на засвоєння 

емоційно-ціннісного досвіду, забезпечення адаптації особистості до соці-

ального оточення, а також сприяння самореалізації та розкриттю профе-

сійного потенціалу особистості.  

Використання методик активізації процесу навчання у викладанні 

навчальної дисципліни наведено у табл. 9.1. 



46 

Таблиця 9.1 
 

Використання методик активізації  

процесу навчання у викладанні навчальної дисципліни  
 

Методика активізації 
Вид заняття,  

де використовується 

1 2 

Проблемні лекції – спрямовані на розвиток логічного 

мислення студентів і характеризуються тим, що коло питань 

теми обмежується двома-трьома ключовими моментами, 

використовується досвід закордонних навчальних закладів      

із роздачею студентам під час лекцій друкованого матеріалу 

та виділенням головних висновків із питань, що розгляда-

ються. Під час викладання лекцій студентам пропонуються 

питання для самостійного розмірковування. Лектор задає 

запитання, які спонукають студента шукати розв'язання про-

блемної ситуації. Така система примушує студентів сконце-

нтруватися і почати активно мислити в пошуках правильної 

відповіді 

Викладення лекцій-

ного матеріалу за те-

мами: 
Тема 1. Стратегічні 

партнерства як стра-

тегія розвитку підпри-

ємств.  

Тема 9. Ефективність 

стратегічного парт-

нерства 

Міні-лекції передбачають викладення навчального ма-

теріалу за короткий проміжок часу й характеризуються знач-

ною ємністю, складністю логічних побудов, образів, доказів 

та узагальнень. Міні-лекції проводяться, як правило, як час-

тина заняття-дослідження. Після отримання лекційного ма-

теріалу, як правило, студентам пропонується робота в гру-

пах з метою поглиблення певних ключових питань лекції. 

На початку проведення міні-лекції за вказаними темами 

лектор акцентує увагу студентів на викладанні лекційного 

матеріалу у так званому структурно-логічному вигляді. На 

розгляд виносяться питання, які зафіксовані у плані лекцій, 

але викладаються вони стисло. Лекційне заняття проведене 

у такий спосіб пробуджує у студента активність та увагу під 

час сприйняття матеріалу, а також спрямовує його на вико-

ристання системного підходу у процесі відтворення інфор-

мації, яку він одержав від викладача. 

Лекції проблемного характеру та міні-лекції доцільно 

поєднувати з такою формою активізації учбового процесу 

як робота в малих групах 

Викладення лекційно-

го матеріалу за те-

мами: 
Тема 3. Особливості 

моделей корпоратив-

ного управління. 
Тема 4. Стратегічні 

партнерства на осно-

ві аутсорсингу. 
Тема 5. Стратегічні 

альянси. 

Тема 6. Віртуальні, 

мережеві та оболон-

кові підприємства. 

Тема 7. Злиття та  

поглинання підпри-

ємств 

Робота в малих групах – використовується з метою 

активізації роботи студентів під час проведення семінарсь-

ких і практичних занять. Це так звані групи психологічного 

комфорту, де кожен учасник відіграє свою особливу роль  

і певними своїми якостями доповнює інших. Використання 

цієї технології дає змогу структурувати практично-семінарські 

заняття за формою і змістом, створює можливості для уча-

сті кожного студента в роботі за темою заняття, забезпечує  

формування особистісних якостей та досвіду соціального 

спілкування 

Проведення практич-

них занять за темами: 

2 – 9 
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Закінчення табл. 9.1 

 

1 2 

Семінари-дискусії – передбачають обмін думками і пог-
лядами учасників із приводу даної теми, а також розвивають 
мислення, допомагають формувати погляди і переконання, 
виробляють вміння формулювати думки й висловлювати їх, 
вчать оцінювати пропозиції інших людей, критично підходи-
ти до власних поглядів 

Проведення семінар-
ських занять за те-
мою: 1 

Кейс-метод (метод аналізу конкретних ситуацій) – 
дає змогу наблизити процес навчання до реальної практич-
ної діяльності спеціалістів і передбачає розгляд виробничих, 
управлінських та інших ситуацій, складних конфліктних ви-
падків, проблемних ситуацій, інцидентів у процесі вивчення 
навчального матеріалу 

Проведення практик-
них занять за темами:  
2, 3 – 9 

Мозкові атаки – це метод розв'язання невідкладних за-
вдань за дуже обмежений час. Сутність його полягає в тому, 
щоб висловити як найбільшу кількість ідей за невеликий 
проміжок часу, обговорити і здійснити їх селекцію 

Проведення практич-
ного заняття за темою 9 

Ознайомлювальні або початкові ігри – частіше за все 
використовуються на початку занять для створення робочої 
атмосфери, "налаштування" учасників на групову роботу 

Проведення перших 
практичних занять 

Презентації – виступи перед аудиторією, що використо-
вуються для представлення певних досягнень, результатів 
роботи групи, звіту про виконання індивідуальних завдань, 
інструктажу, демонстрації нових товарів і послуг 

Презентація тез допо-
відей на семінарсько-
му занятті за темою 1, 
результатів розгляду 
кейсів на практичних 
заняттях за темами 2, 
3 – 9, результатів гру-
пової роботи за тема-
ми 3 – 11 

Модерація – це метод, який допомагає групам розгля-
дати теми, проблеми, завдання зосереджуючись на змісті ціле-
спрямовано і ефективно при самостійній участі кожного у 
вільній колегіальній атмосфері. Модерація як спосіб прове-
дення обговорення, швидко призводить до конкретних резуль-
татів, дає можливість всім присутнім брати участь у процесі 
вироблення рішень, відчуваючи при цьому свою повну від-
повідальність за результат 

Проведення практич-
ного заняття за тема-
мою 2  

 

10. Методи контролю 

 

Система оцінювання сформованих компетентностей у студентів 

враховує види занять, які згідно з програмою навчальної дисципліни  пе-

редбачають лекційні, семінарські, практичні заняття, а також виконання 

самостійної роботи.  



48 

Оцінювання сформованих компетентностей у студентів базується 

за накопичувальною 100-бальною системою. Відповідно до Тимчасового 

положення "Про порядок оцінювання результатів навчання студентів за 

накопичувальною бально-рейтинговою системою" ХНЕУ ім. С. Кузнеця, 

контрольні заходи включають: 

поточний контроль, що здійснюється протягом семестру під час 

проведення лекційних, практичних, семінарських занять і оцінюється  

сумою набраних балів (максимальна сума – 100 балів; мінімальна  

сума, що дозволяє студенту зарахувати навчальну дисципліну –  

60 балів); 

модульний контроль, що проводиться з урахуванням поточного 

контролю за відповідний змістовий модуль і має на меті інтегровану 

оцінку результатів навчання студента після вивчення матеріалу з логічно 

завершеної частини навчальної дисципліни – змістового модуля. 

підсумковий/семестровий контроль проводиться у формі заліку, 

відповідно до графіка навчального процесу. 

Поточний контроль із даної навчальної дисципліни проводиться в 

таких формах: 

активна робота на лекційних заняттях; 

активна участь у виконанні практичних завдань; 

активна участь у дискусії та презентації матеріалу на семінарських 

заняттях; 

захист індивідуального науково-дослідного та розрахункових зав-

дань; 

перевірка есе за заданою тематикою; 

проведення поточного тестування; 

проведення письмової контрольної роботи;  

проведення експрес-опитування; 

проведення диктанту за лекційним матеріалом. 

Модульний контроль із даної навчальної дисципліни проводиться  

у формі колоквіуму.  

Колоквіум – це форма перевірки й оцінювання знань студентів  

у системі освіти у вищих навчальних закладах. Проводиться як проміж-

ний міні-екзамен з ініціативи викладача та у заплановані строки.  

Приклад білета до колоквіуму наведено далі. 
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Приклад білета до колоквіуму 

 

МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ 

ХАРКІВСЬКИЙ НАЦІОНАЛЬНИЙ ЕКОНОМІЧНИЙ УНІВЕРСИТЕТ  

ІМЕНІ СЕМЕНА КУЗНЕЦЯ 

 

Спеціальність 8.03050401 "Економіка підприємства"                  семестр 2 

Навчальна дисципліна "Стратегічні партнерства підприємств" 

 

КОЛОКВІУМ № 1 

 

ВАРІАНТ 1 

 

1. Теоретичні завдання (4 бали). 

1. Які форми стратегічної партнерської взаємодії існують в Україні, 

наведіть приклади. 

2. Особливості здійснення франчайзингу та його види. 

2. Практичні завдання (10 балів). 

 

Завдання 1 (1 бал). Для визначення ефективності створення парт-

нерства на основі створення спільного підприємства необхідно побуду-

вати криву ризику створено експертну групу, до складу якої ввійшли        

4 особи. Коефіцієнти компетентності, визначені самими експертами та 

результати їх опитування, наведено в табл. 1 та 2 відповідно. З метою 

прийняття обґрунтованого управлінського рішення, необхідно визначити 

середньозважені ймовірності втрат нульового рівня, очікуваного прибут-

ку, величини виручки та майна підприємства. 

 

Таблиця 1 
 

Коефіцієнти компетентності експертів 
 

Експерти 
Значення коефіцієнтів компетентності 

Експерт А Експерт Б Експерт В Експерт Г 

Експерт А 1,00 0,95 0,98 0,95 

Експерт Б 0,95 1,00 0,97 0,97 

Експерт В 0,96 0,97 1,00 0,93 

Експерт Г 0,97 0,95 0,94 1,00 
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Таблиця 2 

 

Результати опитування експертів 

 

Рівень втрат 
Коефіцієнти ймовірностей, визначені 

експертом А експертом Б експертом В експертом Г 

Нульовий 0,81 0,75 0,77 0,84 

Очікуваний 

прибуток 
0,14 0,15 0,17 0,12 

Величина  

виручки 
0,009 0,008 0,007 0,01 

Майно  

підприємства 
0,004 0,003 0,003 0,005 

 

Завдання 2 (1 бал). Підприємство   має  3 альтернативи інвесту-

вання своїх коштів із метою інтеграції діяльності: 

1) у фірму з виробництва товарів для відпочинку; 

2) в енергетичну компанію; 

3) у фірму з виробництва продуктів харчування. 

Підчас реалізації кожної з альтернатив можливе виникнення двох ситуа-

цій: 

1) високі темпи інфляції; 

2) низькі темпи інфляції. 

Імовірності виникнення зазначених ситуацій складають відповідно 

0,3 і 0,7. Розраховані ефекти від реалізації кожної альтернативи наведені 

в табл. 3 (тис. грн). 

 

Таблиця 3 

 

Ефекти від реалізації альтернатив 

 

Альтернативи інвестування 

коштів 

Можливий рівень інфляції 

Високий (р=0,3) Низький (р=0,7) 

виробництво товарів для від-

починку 
-16000 +45000 

енергетична компанія +93000 -20000 

виробництво продуктів харчу-

вання 
+33000 +22000 

 

Якій з альтернатив інвестування коштів слід віддати перевагу? 
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Завдання 3 (2 бали). Існує 3 можливих варіанти вибору форми 

партнерства (спільне підприємство, аутсорсинг, франчайзинг), які за різ-

них економічних умов (зростання податків, стабільні умови, інфляція) 

дають різну дохідність бізнесу, млн грн (табл. 4). 

 

Таблиця 4 

 

Дохідність бізнесу за різними варіантами партнерства 

 

Варіант парт-

нерства 

Економічні умови 

Зростання 

податків 

Стабільні 

умови 
інфляція 

Спільне  

підприємство 
28 35 11 

аутсорсинг 17 28 35 

франчайзинг 36 24 15 
 

Необхідно визначити, який вид партнерства слід обрати за умови 

повної відсутності інформації про майбутні стани економіки, за критерія-

ми песимізму, оптимізму, коефіцієнту оптимізму, Лапласа, жалю. Зробити 

висновки. 

Завдання 4. Холдинг планує реалізувати стратегію диверсифікації 

власної діяльності та розпочати виробництво нового товару. Співробіт-

ники відділу маркетингу виділили 5 ключових факторів успіху, спираю-

чись на які вони можуть оцінити конкурентне становище фірми. Однак 

для цього вони мають спочатку визначити значущість кожного ключового 

фактору успіху відносно інших з набору, що розглядається. Оскільки ду-

мки спеціалістів щодо цього не співпадають, необхідно, спираючись на 

дані, наведені в таблиці, визначити значущість різних факторів і з'ясува-

ти, якому фактору слід приділити найбільше уваги (табл. 5). 
 

Таблиця 5 
 

Результати експертного оцінювання 
 

Ключові фактори  

успіху 

Маркетологи 

1 2 3 4 5 6 

1 2 3 4 5 6 7 

1. Якість товару 0.4 0.2 0.5 0.2 0.1 0.2 

2. Ціна товару 0.1 0.3 0.1 0.5 0.3 0.3 
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Закінчення табл. 5 

 

1 2 3 4 5 6 7 

3. Канали збуту 0.3 0.2 0.1 0.1 0.1 0.2 

4. Технічне обслуго-

вування 
0.1 0.2 0.1 0.1 0.2 0.1 

5. Реклама і стимулю-

вання 
0.1 0.1 0.1 0.1 0.3 0.2 

Сумарне значення 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0 

 

Завдання 5 (5 балів). Корпорація "Артеріум" – одна із провідних 

українських фармацевтичних компаній, яка працює в галузі, що опікуєть-

ся про найважливіші цінності – здоров'я й збереження життя людини. 

Створена в 2005 році, корпорація "Артеріум" поєднує два українські під-

приємства з більш ніж полуторавіковою традицією виробництва медика-

ментів: ПАТ "Київмедпрепарат" – найбільшого українського виробника 

антибактеріальних препаратів і ПАТ "Галичфарм" – лідера з виробницт-

ва препаратів на рослинній основі.  

Основним ринком активності Корпорації є ринок України, разом із 

тим, для ведення активної маркетингової діяльності на зовнішніх ринках 

представництва корпорації функціонують у Росії, Білорусі, Казахстані й 

Узбекистані. Ключовим напрямом діяльності корпорації "Артеріум" є ви-

робництво, маркетинг і дистрибуція сучасних ефективних, безпечних і 

якісних препаратів для забезпечення більш тривалого й продуктивного 

життя людини. Загальний асортимент продукції нараховує більш        

145-ти найменувань лікарських препаратів, 11 з 14-ти фармакотерапев-

тичних груп.  

В арсеналі корпорації цілий ряд оригінальних лікарських засобів, 

що одержали визнання й довіру медичної громадськості завдяки своїй 

ефективності й доведеній якості. Приділяючи пильну увагу потребам па-

цієнтів і системі охорони здоров'я, корпорація випускає сучасні генеру-

вальні препарати, що зарекомендували себе у світовій медичній і клініч-

ній практиці. Завдяки доступній ціні й високій якості, підтвердженій, у то-

му числі сертифікацією виробництва, ці препарати дають можливість пі-

дняти на більш високий рівень і наблизити до світових стандартів якість 

лікування широкого кола пацієнтів. Також постійно вивчаються терапев-

тичні потреби й направляються зусилля на пошук і розвиток оригі-
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нальних препаратів, зручних для застосування комбінацій відомих речовин,  

а також нових препаратів на рослинній основі. В 2009 – 2011 рр. випуще-

но більш 40 нових препаратів (з урахуванням форм і дозувань), а в      

період 2012 – 2014 рр. планується вивести на ринок близько 90 нових лі-

карських засобів. Усі препарати, випущені корпорацією в останні роки, 

пройшли цілий ряд необхідних досліджень згідно з європейськими стан-

дартами якості й мають доведену ефективність. З 2007 року Корпорація 

регулярно проводить клінічні дослідження своїх препаратів. Ціль даних 

досліджень – довести еквівалентність лікарських засобів, що випуска-

ються Корпорацією генерувальних препаратів більш дорогим оригіналь-

ним лікарським засобам шляхом проведення досліджень біоеквівалент-

ності й терапевтичної еквівалентності. Маючи у своєму портфелі не тіль-

ки традиційні й уже добре відомі споживачам і фахівцям препарати, а й 

нові оригінальні лікарські засоби, корпорація проводить необхідні доклі-

нічні й клінічні дослідження, які дозволяють одержати доказову базу, яка 

свідчить про ефективність і безпеку препаратів, що випускаються. Усі 

дослідження проводяться відповідно до національного і європейського 

законодавства, а також з обов'язковим дотриманням етичних принципів 

проведення клінічних досліджень.  

В Україні за результатами продажів 2011 року корпорація традицій-

но продемонструвала лідерство в антибактеріальній і дерматологічній 

групах препаратів, а також зайняла провідні позиції в групі засобів для 

лікування захворювань серцево-судинної й нервової системи.  

Підприємства-учасники корпорації, об'єднані брендом "Артеріум", 

випускають продукцію відому своєю якістю, як в Україні, так і за її межа-

ми. Система управління якістю підприємств, що входять до складу кор-

порації "Артеріум", відповідають міжнародному стандарту управління на-

вколишнім середовищем ДСТУ ISO 14001:2006. Виробничі потужності 

ПАТ "Київмедпрепарат" і ПАТ "Галичфарм" сертифіковані на відповід-

ність стандартам Належної виробничої практики (GMP). ПАТ "Київмед-

препарат" залишається незмінним національним лідером у сфері вироб-

ництва антибактеріальних препаратів. Завод є одним із найбільш вели-

ких підприємств фармацевтичної промисловості України, а також найдо-

свідченішим вітчизняним підприємством хіміко-фармацевтичної промис-

ловості, створення якого довелося на середину XIX століття. Сьогодні 

завод виробляє лікарські засоби в таких формах випуску як: ін'єкції  
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у флаконах, таблетки, капсули, мазі, гелі. Виробничий портфель заводу 

нараховує близько 100 генерувальних і оригінальних препаратів. З 2006 

року підприємство робить також і ветеринарні препарати. ПАТ "Галич-

фарм" має унікальний досвід у сфері фітохімічного виробництва готових 

лікарських засобів і екстракції рослинних субстанцій для виробництва  

фітопрепаратів. Підприємство випускає лікарські засоби з 1911 року. Йо-

го історія нараховує більш 100 років. Сьогодні асортименти виробництва 

становить більш 45 генерувальних і оригінальних лікарських засобів у та-

ких формах випуску як: ін'єкції в ампулах, таблетки, розчини, екстракти, 

сиропи.  

Завдання: 

1. Сформулюйте основні причини формування партнерства, у ви-

гляді корпорації "Артеріум". 

2. Назвіть основні конкурентні переваги кожного з партерів. 

3. Обґрунтуйте переваги й недоліки функціонування партнерства 

ПАТ "Галичфарм" і ПАТ "Київмедпрепарат". 

4. Якою повинна бути стратегія подальшої взаємодії даного парт-

нерства? 

Затверджено на засіданні кафедри економіки підприємства та менеджменту ХНЕУ 

ім. С. Кузнеця. 

Протокол №___ від "___"    ___________ 20____року. 

Зав. кафедрою ________________. Екзаменатор _______________. 

                                          (підпис)     (підпис)  

 

Підсумковий/семестровий контроль проводиться у формі заліку, 

відповідно до навчального плану у терміни, передбачені графіком на-

вчального процесу. 

Семестровий контроль у формі заліку – підсумкова кількість балів 

із навчальної дисципліни (максимум 100 балів). Визначається як проста 

сума балів за результати успішності студента при поточному контролі, 

включаючи колоквіум. Залік виставляється за результатами роботи сту-

дента впродовж усього семестру.  

Система оцінювання знань, вмінь та навичок студентів передбачає 

виставлення оцінок за всіма формами проведення занять. Перевірка та 

оцінювання знань студентів може проводитись у таких формах: оціню-

вання роботи студентів у процесі лекційних, практичних (семінарських) 

занять; оцінювання виконання самостійної роботи; проведення проміж-
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ного контролю; проведення поточного контролю; проведення контролю 

за результатами змістових модулів.  

Контроль систематичного виконання самостійної роботи та ак-

тивності на практичних (семінарських) заняттях. 

Оцінювання проводиться за 100-бальною накопичувальною систе-

мою. Кожне завдання та активна участь студентів на практичних та семі-

нарських заняттях оцінюється за допомогою різних форм контролю 

(табл. 11.1) за такими критеріями: 

1) розуміння, ступінь засвоєння теорії та методології проблем, що 

розглядаються; 

2) ступінь засвоєння матеріалу навчальної дисципліни; 

3) ознайомлення з рекомендованою літературою, а також із сучас-

ною літературою з питань, що розглядаються; 

4) вміння поєднувати теорію з практикою під час розгляду виробни-

чих ситуацій, розв'язання задач, проведення розрахунків під час вико-

нання завдань, винесених для самостійного опрацювання, та завдань, 

винесених на розгляд в аудиторії; 

5) логіка, структура, стиль викладу матеріалу в письмових роботах  

і під час виступів в аудиторії, вміння обґрунтовувати свою позицію, здійс-

нювати узагальнення інформації та робити висновки. 

Максимальна кількість балів, яка передбачена технологічною кар-

тою навчальної дисципліни та наведена у табл. 11.1, ставиться за умови 

відповідності виконаного завдання студента або його усної відповіді всім 

п'ятьом зазначеним критеріям. Відсутність тієї або іншої складової зни-

жує оцінку на відповідну кількість балів. Під час оцінювання практичних 

завдань увага також приділяється якості, самостійності та своєчасності 

подачі виконаних завдань викладачу (згідно з графіком навчального про-

цесу). Якщо якась із вимог не буде виконана, то оцінка буде знижена. 

Проміжний контроль. 

Проміжний контроль рівня знань передбачає виявлення опануван-

ня студентом матеріалу лекційного модуля та вміння застосовувати його 

для вирішення практичної ситуації і проводиться у вигляді експрес-

опитування та проведенні поточних контрольних робіт. При цьому екс-

прес-опитування містить питання, що стосуються теоретичного матеріа-

лу, поточні контрольні роботи містять не тільки теоретичні питання, а й 

питання, спрямовані на вирішення практичних завдань різного рівня 

складності.  
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11. Розподіл балів, які отримують студенти 

 

Розподіл балів, які отримають студенти протягом вивчення двох 

змістових модулів за темами наведено у табл. 11.1. 

 

Таблиця 11.1 

 

Система оцінювання рівня сформованості  

професійних компетентностей 

 

Професійні 

компетентності 
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Години Методи та форми навчання 

Оцінка рівня сформо-

ваності компетентнос-

тей 

Форми  

контролю 

Макс. 

бал 

1 2 3 4 5 6 

  

Змістовий модуль 1.  

Теоретичні та практичні аспекти формування та функціонування стратегіч-

них партнерств підприємств 
48 
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2 Лекція 

Тема 1. Стратегічні парт-

нерства як стратегія роз-

витку підприємств 

Активна робота 

на лекції 
1 

2 

Семінар-

ське за-

няття 

Семінар-дискусія не тему: 

"Особливості формування 

стратегічних парнерств  

з метою їх розвитку" 

Активна участь 

у семінарі 
2 

С
Р

С
 

5 

Підготов-

ка до за-

нять  

Пошук, підбір, огляд літе-

ратурних джерел за зада-

ною тематикою. Видача 

есе №1 "Дослідження  

основних організаційних 

форм стратегічних парт-

нерств підприємств" 

– – 

2 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення практичного 

завдання щодо визначен-

ня характеру партнерсь-

ких відносин 

Активна участь 

у виконанні 

практичних зав-

дань 

2 

С
Р

С
 

5 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  

підготовка до практичних 

занять 

– – 
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Продовження табл. 11.1 
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я

 

3 
А

у
д

. 

2 
Лекція Тема 2. Типологія страте-

гічних партнерств 

Активна робо-

та на лекції 
2 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення ситуаційного 

завдання щодо визначення 

особливостей різних типів 

партнерств 

Активна участь 

у виконанні 

практичних 

завдань 

2 

С
Р

С
 

5 

Підготов-

ка до за-

нять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел, під-

готовка до практичних 
занять. Видача есе № 2 

"Дослідження переваг та 

недоліків формування інте-

грованих структур бізнесу" 

Контроль са-

мостійної робо-

ти студента. 
Есе № 1 5 

4 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення практичного 

завдання щодо стратегії 

формування партнерства 

підприємства 

Активна участь 

у виконанні 

практичних 

завдань 

2 

С
Р

С
 

6 
Підготов-
ка до за-

нять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  
вирішення практичних зав-

дань за заданою тематикою 

Поточна кон-

трольна робо-
та № 1 за  

темами 1 - 2 

4 

З
д

ій
с
н

ю
в
а

ти
 о

р
га

н
із

а
ц

ію
 д

ія
л

ь
н

о
с
ті

 п
а

р
т-

н
е
р
с
тв

 п
ід

п
р
и
є
м

с
тв

 н
а
 о

с
н
о
в
і ф

р
а
н
ч
а
й
зи

н
гу

 

5 

А
у
д

. 

2 Лекція 

Тема 3. Стратегічні парт-

нерства на основі фран-

чайзингу 

Активна робота 

на лекції 
1 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення ситуаційних 

завдань щодо організації 

стратегічного партнерства 

на основі франчайзингу 

Активна участь 

у виконанні 

практичних 

завдань 

2 

С
Р

С
 

5 
Підготов-
ка до за-

нять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  
вирішення практичних зав-

дань за заданою тематикою 

– – 

6 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення ситуаційних зав-

дань щодо ефективності 

франчайзингу. Визначення 

інтересів стейкхолдерів 

Активна участь 

у виконанні 

практичних 

завдань 

2 

6 

Підготов-

ка до за-

нять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  

вирішення практичних зав-
дань за заданою тематикою 

Контроль са-

мостійної робо-

ти студента. 
Есе № 2 

3 

З
д

ій
с
н

ю
в
а

ти
 о

р
га

н
із

а
ц

ію
 д

ія
л

ь
н

о
-

с
ті

 п
а
р

тн
е

р
с
тв

 п
ід

п
р
и

є
м

с
тв

 н
а

 о
с
-

н
о
в
і 
а

у
тс

о
р

с
и

н
гу

 

7 

А
у
д

. 

2 Лекція 

Тема 4. Стратегічні парт-

нерства на основі аутсор-

сингу 

Активна робота 

на лекції 
1 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення ситуаційних зав-

дань щодо організації 

стратегічного парнерства 

на основі аутсорсингу 

Активна участь 

у виконанні 

практичних 

завдань 

2 

С
Р

С
 

5 

Підготов-

ка до за-

нять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел, ви-

рішення практичних зав-

дань за заданою тематикою 

Контроль са-

мостійної робо-
ти студента. 

Письмове екс-

прес-опиту-

вання на лекції 

за темами 1 - 3 

3 
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Продовження табл. 11.1 

 

1 2 3  4 5 6 
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р
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н
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ц
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л
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р
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н
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р
с
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п
р
и

є
м

с
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 н
а
 

о
с
н
о
в
і 
а
у
тс

о
р
с
и
н

гу
 

8 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення ситуаційних зав-

дань щодо ефективності 

аутсорсингу. Визначення 

інтересів стейкхолдерів 

– 2 

С
Р

С
 

6 

Підготов-

ка до за-

нять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел, 

вирішення практичних зав-

дань за заданою темати-

кою, підготовка до коло-

квіуму  

– – 

О
ц

ін
ю

в
а
т
и
 е

ф
е

кт
и
в
н
іс

т
ь
 

с
тр

а
те

гі
ч
н

и
х
 а

л
ь
я
н
с
ів

 

9 

А
у
д

. 2 Лекція 
Тема 5. Стратегічні аль-

янси  

Активна робота 

на лекції 
1 

2 
Практичне 

заняття 

Колоквіум за змістовим 

модулем 1 

Підсумкова 

контрольна 

робота за  

змістовим  

модулем 1 

14 

С
Р

С
 

5 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел, 

підготовка до практичних 

занять. Індивідуальне зав-

дання "Оцінка ефектив-

ності формування стра-

тегічного партнерства" 

Змістовий модуль 2. Бізнес-формати стратегічних партнерств 52 

О
б

ґр
у
н
то

в
у
в
а

ти
 в

и
б

ір
 ф

о
р
м

и
 с

тр
а

те
гі

ч
н
о

ї 
в
за

є
м

о
д

ії
 

О
ц

ін
ю

в
а

ти
 е

ф
е

кт
и
в
н

іс
ть

 

с
тр

а
те

гі
ч
н

и
х
 а

л
ь
я
н

с
ів

 

10 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Вирішення практичного  

завдання щодо створення 

стратегічних альянсів  

підприємств 

Активна участь 

у виконанні 

практичних  

завдань 

2 

С
Р

С
 

6 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою. Вида-

ча есе № 3 "Переваги 

формування стратегічних 

альянсів підприємств" 

– – 

З
д

ій
с
н

ю
в
а

ти
 о

р
га

н
із

а
ц

ію
 д

ія
л

ь
н

о
с
ті
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ір

ту
а

л
ь
н

и
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та
 о

б
о

л
о

н
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в
и

х
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ід
п
р

и
є
м

с
тв

 

11 

А
у
д

. 

2 Лекція 
Тема 6. Віртуальні, мережеві 

та оболонкові підприємства 

Активна робота 

на лекції 
1 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Виконання практичного зав-

дання щодо формування 

оболонкових та віртуальних 

підприємств 

Активна участь 

у виконанні 

практичного 

завдання 

2 

С
Р

С
 

5 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою 

Контроль СРС. 

Експрес-опиту-

вання на лекції 

№ 2, за темами 

4 - 5 

4 

12 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Виконання практичного зав-

дання щодо визначення 

ефективності функціону-

вання віртуальних та обо-

лонкових підприємств 

Активна участь 

у виконанні 

практичних 

завдань 

2 

С
Р

С
 

6 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд літе-

ратурних джерел, вирішен-

ня практичних завдань за 

заданою тематикою 

Контроль СРС. 

Есе № 3 
4 
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Продовження табл. 11.1 
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о
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н
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н
н
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13 
А

у
д

. 

2 Лекція 
Тема 7. Злиття та погли-

нання підприємств 

Активна робота 

на лекції 
1 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Виконання практичного 

завдання щодо ефектив-

ності злиття підприємств 

Активна участь 

у виконанні 

практичних  

завдань 

2 

С
Р

С
 

5 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  

вирішення практичних 

завдань за заданою  

тематикою 

Контроль СРС. 

Поточна конт-

рольна робота 

№ 2, за темами 

4 - 6 

4 

14 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Виконання практичного 

завдання щодо ефектив-

ності поглинання підпри-

ємств 

Активна участь 

у виконанні 

практичних 

завдань 

2 

С
Р

С
 

6 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  

вирішення практичних 

завдань за заданою  

тематикою 

– – 

О
ц

ін
ю

в
а
ти

 е
ф

е
кт

и
в
н
іс

ть
 ф

у
н
кц

іо
н
у
в
а
н
н
я
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а
с
те

р
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о
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ф

о
р
м

и
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р
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-

н
із

а
ц

ії
 б

із
н
е
с
у
 

15 

А
у
д

. 

2 Лекція 
Тема 8. Кластерна форма 

організації бізнесу 

Активна робота 

на лекції 
1 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Виконання практичного 

завдання щодо визначен-

ня ефективності кластер-

ної форми організації біз-

несу 

Активна участь 

у виконанні прак-

тичних завдань 

2 

С
Р

С
 

5 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  

підготовка презентації 
– – 

16 

А
у
д

. 

2 

Практич-

не занят-

тя 

Виконання практичного 

завдання щодо дослі-

дження ефективності  

функціонування стратегіч-

них партнерств підприємств 

Активна участь 

у виконанні прак-

тичних завдань 

2 

С
Р

С
 

6 
Підготовка 

до занять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  

вирішення практичних 

завдань за заданою  

тематикою 

Контроль СРС. 

Перевірка інди-

відуального зав-

дання 

6 
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Закінчення табл. 11.1 

 

1 2 3 4 5 6  
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и
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п
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є
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с
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17 

А
у
д

. 

2 Лекція 
Тема 9. Ефективність стра-

тегічного партнерства 

Активна робота 

на лекції 
1 

2 

Практи-

чне за-

няття 

Колоквіум за змістовним 

модулем 2  

Підсумкова 

контрольна 

робота за  

змістовим  

модулем 2 

16 
С

Р
С

 

5 

Підготов-

ка до за-

нять  

Пошук, підбір та огляд 

літературних джерел,  

вирішення практичних 

завдань за заданою  

тематикою, підготовка до 

колоквіуму  

– – 

Усього годин 144 
Загальна максимальна кількість балів по  

дисципліні 
100 

з них 

аудиторні 52 36% поточний контроль: 100 

самостійна   92 64% підсумковий контроль: 0 

 

Розподіл балів у межах тем змістових модулів наведено у табл. 11.2. 

 

Таблиця 11.2 

 

Розподіл балів за темами 

 

Поточне тестування та самостійна робота Сума 

Змістовий модуль 1 Змістовий модуль 2 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 100 

5 12 8 8 1 2 13 9 11 1  

Колоквіум Колоквіум  

14 16 

 

Примітка. Т1, Т2 ... Т11 – теми змістових модулів. 

 

Максимальну кількість балів, яку може накопичити студент про-

тягом тижня за формами та методами навчання, наведено в табл. 11.3. 
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Таблиця 11.3 

 

Розподіл балів за тижнями 

 

Теми змістового модуля 

Л
е

кц
ій

н
і 
 

за
н
я
тт

я
 

П
р

а
кт

и
ч
н
і 
 

за
н
я
тт

я
 

Ін
д

и
в
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у
а

л
ь
н
е

 

за
в
д

а
н
н
я
 

Е
с
е
 

П
р

е
зе

н
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ц
ія

 

Е
кс

п
р

е
с
-

о
п
и

ту
в
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н
н
я
 

П
о

то
ч
н
і 
К

Р
 

К
о

л
о

кв
іу

м
 

Р
а

зо
м

 б
а
л

ів
 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

З
М

 1
 

Тема 1 
1 тиждень 1 2 – – – – – – 3 

2 тиждень  2 – – – – – – 2 

Тема 2 
3 тиждень 1 2 – 3 – – – – 6 

4 тиждень  2 – – – – 4 – 6 

Тема 3 
5 тиждень 1 2 – – – – – – 3 

6 тиждень  2 – 3 – – – – 5 

Тема 4 
7 тиждень 1 2 – – – 3 – – 6 

8 тиждень  2 – – – – – – 2 

Тема 5 9 тиждень 1  – – – – – 14 15 

З
М

 2
 

Тема 5 10 тиждень  2 – – – – – – 2 

Тема 6 
11 тиждень 1 2 – – – 4 – – 7 

12 тиждень  2 – 4 – – – – 6 

Тема 7 
13 тиждень 1 2 – – – – 4 – 7 

14 тиждень  2 – – – – – – 2 

Тема 8 
15 тиждень 1 2 – – – – – – 3 

16 тиждень  2 6 – – – – – 8 

Тема 9 17 тиждень 1  – – – – – 16 17 

Разом балів 9 30 6 10 0 7 8 30 100 

 

Підсумкова оцінка з навчальної дисципліни визначається відповід-

но до Тимчасового положення "Про порядок оцінювання результатів на-

вчання студентів за накопичувальною бально-рейтинговою системою" 

ХНЕУ ім. С. Кузнеця (табл. 11.4).  
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Таблиця 11.4 

 

Шкала оцінювання: національна та ЄКТС 

 

Сума балів за всі 

види навчальної ді-

яльності 

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 

 

Оцінки за цією шкалою заносяться до відомостей обліку успішності, 

індивідуального навчального плану студента та іншої академічної доку-

ментації.  

 

12. Рекомендована література 

 

12.1. Основна 

1. Господарський кодекс України. – Х. : ТОВ "Одісей", 2003. – 248 с. 

2. Інтегровані структури бізнесу: проблеми теорії та практики оці-
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