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В процесі вивчення освітнього компонента у здобувачів вищої освіти сформуються навички 

та вміння щодо клієнт-орієнтованого управління діяльністю підприємств, заснованого на 

дослідженні споживачів, управлінні їх поведінкою, формуванні і підтримці попиту на товари та 

послуги, виявленні і впливу на процес прийняття споживачем рішення щодо покупки, розробленні 

та запровадженні програм лояльності, забезпеченні захисту прав споживачів .  

 

Передумови для вивчення освітнього компонента: є набуття теоретичних знань та 

практичних навичок за такими дисциплінами, як: Психологія, Економічна теорія, Конфліктологія, 

Інформаційні технології, Менеджмент. 

 

Диференційовані програмні результати навчання:   

знати: 

 історичні передумови виникнення та основні етапи розвитку консьюмеризму; 

 програми ЄС  та керівні принципи ООН, спрямовані на захист інтересів споживачів; 

 законодавство на захист прав споживачів в Україні; 

 розвиток теорії поведінки споживача; 

 сутність та основні принципи клієнт-орієнтованого підходу; 

 методи вимірювання реакції споживачів; 

 сутність, основні цілі та складові програми лояльності; 

володіти: 

  інформацією, щодо міжнародних організацій із захисту прав споживачів;  

 основними маркетинговими категоріями, що характеризують поведінку споживача; 

 теорією преференції і вибору, теорією поведінки за Дж. Катоною та концепцією орієнтації 

на визначену мету; 

 характеристиками клієнт-орієнтованого персоналу підприємства; 
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 навичками формування моделей, що описують життєвий стиль: VALS, VALS-2, LOV; 

 процесом прийняття рішення про покупку індивідуальним споживачем;  

вміти:  

 орієнтуватися на споживацьку поведінку як основу сучасного бізнесу; 

 визначати сутність поведінки споживачів; 

 визначати вплив факторів зовнішнього а внутрішнього впливу на поведінку споживачів; 

 проводити кількісні та якісні дослідження поведінки споживачів; 

 визначати особливості споживацької поведінки організаційних споживачів; 

 формувати та управляти лояльністю споживачів. 

 

Тематичний план 

Тема 1 Консьюмеризм - світова концепція захисту прав споживачів. 

Тема 2 Орієнтація на споживацьку поведінку як основа сучасного бізнесу. 

Тема 3 Вплив факторів зовнішнього середовища на поведінку споживачів. 

Тема 4 Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів. 

Тема 5 Кількісні та якісні дослідження поведінки споживачів. 

Тема 6 Управління процесом прийняття рішення про покупку індивідуальним споживачем. 

Тема 7 Особливості споживацької поведінки організаційних споживачів. 

Тема 8 Формування та управління лояльністю споживачів. 

 

Критерії оцінювання та засоби діагностики 

Мінімальний та максимальний рівень оцінювання щодо отримання «заліку» за освітнім 

компонентом «Консьюмер-менеджмент» складає від 60 балів до 100 балів. 

 

За освітнім компонентом передбачено виконання розрахунково-графічної роботи. 

Розрахунково-графічна робота є підсумковою самостійною роботою з освітнього компонента 

«Консьюмер-менеджмент» і свідчить про засвоєння студентом необхідного обсягу знань з 

зазначеного освітнього компонента, вміння працювати з інформаційними джерелами. 

Розрахунково-графічна робота складається з двох частин: теоретичної та практичної.  

 

Семестровий контроль проводиться у формі заліку.  

шляхом накопичення балів від 60 до 100 балів: виконання практичних робіт та 

індивідуального завдання (розрахунково-графічна робота). 

 

Інформаційне забезпечення 

Основна література  
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Київ: ДУТ, 2021. 154 с.  
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Інтер, 2021. 496 с.  
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літератури, 2020. 208 с. 

 

Допоміжні джерела інформації 
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