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Загальний опис дисципліни 
В  ринкових умовах без знання поведінки споживача та впливу на неї  

задля збільшення рівня лояльності покупців неможливо ефективно 
працювати на ринку. Саме ті підприємства, які зуміють дослідити 
особливості поведінки споживачів, а також вплинути на них  чи, принаймні, 
врахувати їх особливості в своїй діяльності, зможуть утримати чи розширити 
обсяги збуту продукції та прибутки. 

Можливість визначення особливостей поведінки споживачів на ринку 
залежить від наявних знань щодо зовнішніх і внутрішніх чинників впливу, 
послідовності та особливостей процесу прийняття рішень індивідуальним і 
організаційним споживачем, порядку формування поведінкової реакції 
споживачів, існуючих маркетингових інструментів впливу на їхню поведінку, 
а також методології та методик проведення кількісних і якісних досліджень. 
Саме тому наука про споживача набуває першорядну важливість. 

В цих умовах необхідно сформувати у майбутніх фахівців знання щодо  
основних понять управління лояльністю споживача та використання 
технологій та інструментів її формування.  

Мета дисципліни. Метою навчальної дисципліни «Управління 
лояльністю споживача» є вивчення здобувачами вищої освіти   сучасної  
системи поглядів та спеціальних знань щодо взаємодії учасників продажів 
товарів/послуг  та  оволодіння навичками  управління процесом продажів на 
основі моделей поведінки споживачів 

Завдання вивчення дисципліни: В дисципліні основна увага 
приділяється освоєнню знань щодо поведінки споживача  та набуття навичок 
роботи з ним для управління його лояльністю. В результаті вивчення 
дисципліни здобувач вищої освіти повинен знати: складові моделі свідомості 
споживачів;  сутність та вплив факторів, які впливають на поведінку 
споживачів; етапи, з яких складається процес прийняття рішення про 
покупку  споживачем; сутність та види лояльності; в чому полягає 
відмінність між лояльністю та задоволеністю; сучасні підходи до 
дослідження та  вимірювання споживчої  лояльності. В результаті вивчення 
дисципліни здобувач вищої освіти повинен уміти: визначати зв’язок 
поведінки споживачів з маркетингом та його інструментами; аналізувати 
зміст процесу прийняття рішень про покупку; визначати фактори,  які 
впливають на поведінку споживачів; досліджувати поведінку покупців на 
споживчому ринку; аналізувати та відбирати варіанти рішень проблеми щодо 
покупки; визначати ступень значимості покупок; застосовувати методи 
вимірювання споживчої лояльності. 



Компетентності 
ІК. Здатність розв’язувати складні спеціалізовані задачі та практичні 
проблеми, які характеризуються комплексністю і невизначеністю умов, у 
сфері менеджменту або у процесі навчання, що передбачає застосування 
теорій та методів соціальних та поведінкових наук. 
ЗК 3. Здатність до абстрактного мислення, аналізу, синтезу. 
ЗК 4. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях  
ЗК 5. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної 
діяльності.  
ЗК 8. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій.  
ЗК 9. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями.  
ЗК 10. Здатність до проведення досліджень на відповідному рівні.  
ЗК 11. Здатність до адаптації та дії в новій ситуації.  
ЗК 12. Здатність генерувати нові ідеї (креативність).  
ЗК 13. Цінування та повага до різноманітності та мультикультурності.  
ЗК 15. Здатність діяти на основі етичних міркувань (мотивів). 
ФК 17. Здатність аналізувати результати діяльності організації, зіставляти їх 
з факторами впливу зовнішнього та внутрішнього середовища.  
ФК 18. Здатність визначати перспективи розвитку організації.  
ФК 21. Здатність діяти соціально відповідально і свідомо.  
ФК 24. Здатність працювати в команді та налагоджувати міжособистісну 
взаємодію при вирішенні професійних завдань.  
ФК 27. Здатність аналізувати й структурувати проблеми організації, 
формувати обґрунтовані рішення.  
ФК 28. Розуміти принципи і норми права та використовувати їх у 
професійній діяльності.  
ФК 29. Розуміти принципи психології та використовувати їх у професійній 
діяльності.  
ФК 30. Здатність формувати та демонструвати лідерські якості та поведінкові 
навички.  

Програмні результати навчання 
ПРН 4. Демонструвати навички виявлення проблем та обґрунтування 
управлінських рішень.  
ПРН 6. Виявляти навички пошуку, збирання та аналізу інформації, 
розрахунку показників для обґрунтування управлінських рішень.  
ПРН 9. Демонструвати навички взаємодії, лідерства, командної роботи.  
ПРН 11.Демонструвати навички аналізу ситуації та здійснення комунікації у 
різних сферах діяльності організації.  
ПРН 12. Оцінювати правові, соціальні та економічні наслідки 
функціонування організації.  
ПРН 15. Демонструвати здатність діяти соціально відповідально та 
громадсько-свідомо на основі етичних міркувань (мотивів), повагу до 
різноманітності та міжкультурності.  
ПРН 16. Демонструвати навички самостійної роботи, гнучкого мислення, 
відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним.  



ПРН 17. Виконувати дослідження індивідуально та/або в групі під 
керівництвом лідера. 

Зміст за темами: 
1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну. 
2.  Фактори впливу на поведінку споживачів. 
3.  Процес прийняття рішення про купівлю споживачем. 
4.  Маркетингові інструменті впливу на поведінку споживача для 
формування лояльності.  
5.  Поведінкова реакція покупців. 
6.  Методи досліджень поведінки споживачів. 
7.  Напрями досліджень поведінки споживачів. 
8.  Права споживачів як складова поведінкового процесу.  
 
 


