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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 «Поведінка споживачів» 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 

«Поведінка споживачів» 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-графічної роботи). 
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Допоміжні джерела інформації 

4. Веб-сайт Української асоціації маркетингу. [Електронний ресурс]. – Режим доступу: 

http://uam.in.ua  

5. Д’ячкова Н.А. Проблеми захисту прав споживачів у разі придбання неякісної продукції. 

Нове українське право, Вип. 1, 2022. С. 35-40. DOI https://doi.org/10.51989/NUL.2022.1.5  

6. Назарова Г. Паттерни споживчої поведінки в Україні. Економіка та суспільство, 2021. 

Вип. 29. DOI https://doi.org/10.32782/2524-0072/2021-29-59  



7. Про захист прав споживачів Закон України https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/3153-

20#Text 

8. Проскурніна Н. В., Бестужева С.В., Козуб В.О. Аналітичні аспекти дослідження поведінки 

споживачів в умовах цифровізації економіки України. Економіка та суспільство. 2022. Вип. 36. 

Режим доступу: http://repository.hneu.edu.ua/handle/123456789/27711  

9. Щерба О.І. Суспільство споживання та консюмеризм – нові тенденції та виклики для 

України. Актуальні проблеми філософії та соціології: науково-практичний журнал. Одеса: 

Національний університет «Одеська юридична академія». Одеса, 2021. Вип. 29. С. 85-92. DOI 

https://doi.org/10.32837/apfs.v0i29.965  

10. Fletcher, KA., Gbadamosi, A. Examining social media live stream’s influence on the consumer 

decision-making: a thematic analysis. Electron Commer Res (2022). https://doi.org/10.1007/s10660-022-

09623-y  

11. Tsekouras, D., Dellaert, B.G.C., Donkers, B. et al. Product set granularity and consumer 

response to recommendations. J. of the Acad. Mark. Sci. 48, 186–202 (2020). 

https://doi.org/10.1007/s11747-019-00682-6. 

 


