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Пререквізити Особливі вимоги відсутні, але ефективність засвоєння 

змісту дисципліни значно підвищиться, якщо здобувач 

володіє базовими знаннями з основ інформаційних 

систем, іноземної мови, маркетингу, менеджменту, 

Інтернет-технологій в бізнесі. 
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1. Мета і завдання дисципліни 

Метою вивчення навчальної дисципліни «CRM-технології» є 

формування та розвиток у здобувачів необхідних теоретичних знань з питань 

CRM систем; вивчення загальних принципів побудови і функціонування 

сучасних CRM систем, отримання студентами практичних навичок роботи з 

CRM системами (Customer Relationships Management): формування баз даних на 

підприємстві та використання аналітичного інструментарію маркетингу для 

постійного аналізу інформації з метою прийняття оперативних та стратегічних 

маркетингових рішень. 

Завдання вивчення дисципліни: 

- здатність розробляти заходи для стимулювання збуту, аналізувати 

результати збутової політики та рекламних кампаній; 

- оволодіння практичними знаннями та навичками для підготовки планів 

розвитку інтегрованих маркетингових комунікацій; 

- самостійно використовувати аналітичний інструментарій бізнесу для 

постійного аналізу інформації з метою прийняття оперативних та стратегічних 

рішень для розвитку бізнесу. 

 

2. Результати навчання 

У результаті вивчення навчальної дисципліни здобувач вищої освіти 

повинен 

знати: 

- поняття Customer Relationship Management; функціональні складові 

CRM-рішень; можливості CRM-технологій в діяльності підприємств; 

- історію та сучасний розвиток CRM систем; особливості управління 

маркетингом на основі CRM-технологій; 

- основні види CRM-систем за традиційними та сучасними 

класифікаціями; 

- стратегічний підхід до впровадження CRM систем в маркетингу; 

основні етапи стратегії впровадження CRM систем на підприємстві; критерії 

вибору потенційно необхідних модулів CRM систем в маркетингу 

підприємства; 

- основні характеристики CRM систем в маркетингу; основна мета 

впровадження CRM систем в маркетингу; призначення CRM систем в 

маркетингу; 

- характеристики ефектів від впровадження CRM систем на 

підприємстві; основи налаштування та адаптації CRM систем після 

впровадження на підприємстві; методи аналізу ефективності впровадження 

CRM систем; 

вміти: 

- використовувати теоретичні положення маркетингу для інтерпретації 

та прогнозування явищ і процесів у маркетинговому середовищі; 

- визначати вимоги до CRM-технологій в діяльності підприємств; 

- приймати управлінські рішення щодо вибору CRM системи, з 

урахуванням специфіки діяльності підприємства та з врахуванням 
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особливостей ринку; 

- користуватися CRM системами онлайн та демо-версіями; 

використовувати модулі CRM систем для оптимізації маркетингу на 

підприємстві; 

- приймати рішення щодо вибору CRM-системи з врахуванням 

особливостей підприємства; 

- оцінювати ефективність роботи CRM систем в маркетингу 

підприємства; готувати звіти та будувати дашборди з результатами 

впровадження CRM-системи. 

набути соціальних навичок (soft-skills): 

- здійснювати професійну комунікацію; 

- ефективно пояснювати i презентувати матеріал; 

- взаємодіяти в проектній діяльності. 

 

3. Політика курсу та академічна доброчесність 

Очікується, що здобувачі вищої освіти будуть дотримуватися принципів 

академічної доброчесності, усвідомлювати наслідки її порушення. 

При організації освітнього процесу в Центральноукраїнському 

національному технічному університеті здобувачі вищої освіти, викладачі та 

адміністрація діють відповідно до: Положення про організацію освітнього 

процесу; Положення про організацію вивчення вибіркових навчальних 

дисциплін та формування індивідуального навчального плану ЗВО; Кодексу 

академічної доброчесності ЦНТУ. 

 

4. Програма навчальної дисципліни 

 

Змістовий модуль 1. Основи CRM систем в маркетингу 

Тема 1. Сутність Customer Relationship Management та роль в маркетингу 

підприємства. 

Тема 2. Класифікація традиційних та сучасних CRM систем в бізнесі. 

Тема 3. Основні етапи стратегії впровадження CRM систем на 

телекомунікаційному підприємстві. 

Змістовий модуль 2. Практичні аспекти впровадження CRM систем в 

маркетингу 
Тема 4. Характеристика CRM систем в маркетингу. 

Тема 5. Результати впровадження CRM систем та оцінка ефективності. 

 

5. Система оцінювання та вимоги 

Види контролю: поточний, підсумковий. 

Методи контролю: спостереження за навчальною діяльністю здобувачів, 

усне опитування, письмовий контроль. 

Рейтинг студента із засвоєння дисципліни визначається за 100 бальною 

системою, у тому числі: перший рубіжний контроль – 50 балів, другий 

рубіжний контроль – 50 балів. 

Семестровий залік полягає в оцінці рівня засвоєння здобувачем вищої 

http://www.kntu.kr.ua/doc/doc/vibir.pdf
http://www.kntu.kr.ua/doc/doc/vibir.pdf
http://www.kntu.kr.ua/doc/doc/vibir.pdf
http://www.kntu.kr.ua/doc/doc/vibir.pdf
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освіти навчального матеріалу на лекційних, практичних, семінарських або 

лабораторних заняттях і виконання індивідуальних завдань за стобальною та 

дворівневою («зараховано», «не зараховано») та шкалою ЄКТС результатів 

навчання. 
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