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Мова навчання: українська. 

Форми здобуття освіти: денна, заочна 

Види навчальних занять: лекція, практичні заняття, індивідуальна та самостійна робота 

здобувачів. 

Методи навчання: проблемно-орієнтоване навчання, кейс-метод (case studies на основі 

публікацій викладача та реальних прикладів з ринку); дискусії; blended learning (поєднання 

офлайн та онлайн інструментів). 

Оцінювання: поточне, підсумкове.  

 

Метою викладання навчальної дисципліни є: формування у здобувачів теоретичних 

знань та практичних навичок з управління споживчим досвідом, розвиток уміння аналізувати 

поведінку клієнтів у сучасному динамічному середовищі та застосовувати інноваційні 

маркетингові інструменти для створення стійкої цінності й довготривалої лояльності 

споживачів. 

 

Загальні компетентності (ЗК): 

ЗК5 Навички міжособистісної взаємодії. 

ЗК6 Здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних джерел 

 

Спеціальні (фахові) компетентності (СК): 

СК3 Здатність до проведення самостійних досліджень та інтерпретації їх результатів у 

сфері маркетингу. 

СК4 Здатність застосовувати творчий підхід до роботи за фахом. 

СК5 Здатність до діагностування маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, 

здійснення маркетингового аналізу та прогнозування. 

СК6 Здатність обирати і застосовувати ефективні засоби управління маркетинговою 

діяльністю ринкового суб’єкта на рівні організації, підрозділу, групи, мережі. 

 

Програмні результати навчання (ПРН): 



Шифр Зміст 

ПРН3 

Планувати і здійснювати власні дослідження у сфері маркетингу, аналізувати його 

результати і обґрунтовувати ухвалення ефективних маркетингових рішень в 

умовах невизначеності.  

ПРН5 
Презентувати та обговорювати результати наукових і прикладних досліджень, 

маркетингових проектів державною та іноземною мовами. 

ПРН8 
Використовувати методи міжособистісної комунікації в ході вирішення 

колективних задач, ведення переговорів, наукових дискусій у сфері маркетингу. 

ПРН9 
Розуміти сутність та особливості застосування маркетингових інструментів у 

процесі прийняття маркетингових рішень. 

ПРН14 
Формувати маркетингову систему взаємодії, будувати довгострокові взаємовигідні 

відносини з іншими суб’єктами ринку. 

 

Засоби діагностики успішності навчання: поточне тестування після тем; аналіз кейсів; 

індивідуальні та групові завдання; контрольні роботи; підсумковий іспит (тест + аналітична 

письмова робота).. 

Зміст курсу: Еволюція маркетингового управління: від транзакцій до управління 

споживчим досвідом. Цифрові медіа та інклюзивність у створенні клієнтського досвіду. 

Стійкість і адаптивність споживачів у кризових умовах. Ризики, виклики та управління 

клієнтським досвідом у нестабільному середовищі. Відкладений попит і динаміка 

клієнтського досвіду. Економічна поведінка споживачів та її вплив на customer journey (карта 

шляху клієнта). Створення цінності продукту для споживача через циркулярні підходи. Retail 

5.0 як споживчоцентрична модель у цифровому середовищі. Інноваційні технології як 

драйвери управління споживчим досвідом. Формування сталих звичок і майбутнє 

клієнтського досвіду. 

Методи навчання на лекціях: інтерактивні лекції з мультимедійними презентаціями; 

використання цифрових платформ для демонстрації кейсів; гостьові лекції експертів-

практиків; обговорення досліджень, опублікованих у провідних журналах.  

Методи навчання на практичних, семінарських заняттях: аналіз кейсів, групові 

дискусії та брейнштормінг; моделювання клієнтських сценаріїв (customer journey mapping); 

підготовка презентацій. 

Методи оцінювання: поточний контроль у вигляді усного та письмового опитування, 

виконання індивідуальних та групових завдань, для підсумкового контролю тестування та 

аналітична письмова робота. 

Засоби діагностики результатів навчання: онлайн-тести, письмові роботи та есе; кейс-

аналіз; усні презентації; оцінювання активності в дискусіях. 

Порядок оцінювання результатів навчання: 

Оцінювання здійснюється за 100 бальною шкалою. 

Поточний контроль та самостійна робота = 60 балів. 

Підсумковий контроль = 40 балів. 
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