




ВСТУП 

 

Програма вивчення навчальної дисципліни «Поведінка споживача» складена 

відповідно до Стандарту вищої освіти України (далі – Стандарт) першого 

(бакалаврського) рівня галузі знань 07 «Управління та адміністрування» спеціальності 

075 «Маркетинг». 

Опис навчальної дисципліни (анотація). Актуальність даного курсу зумовлена 

необхідністю вивчення методологічних, методичних аспектів дослідження поведінки 

індивідуальних і корпоративних споживачів та впливу на неї. Вивчення дисципліни 

«Поведінка споживача» допоможе студентам сформувати цілісну систему 

компетентностей щодо методів і прийомів здійснення цілеспрямованого впливу на 

поведінку клієнтів з метою успішного виконання маркетингової конкурентної стратегії 

підприємства. 

 

 

Предметом вивчення дисципліни є процес здійснення споживчого вибору, 

фактори, що визначають вибір споживача та методи маркетингового впливу на 

споживчий вибір. 

Міждисциплінарні зв’язки: навчальна дисципліна «Поведінка споживача» 

базується на знаннях таких дисциплін як «Маркетинг», «Маркетингова товарна 

політика», «Маркетингові дослідження», «Маркетингове ціноутворення», «Маркетинг 

послуг» та ін. 

 

1. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

1.1. Метою викладання навчальної дисципліни «Поведінка споживача» є 

надання знань про напрями розширення функцій маркетингу в дослідженні 

механізмів поведінки споживачів і використанні цих механізмів для досягнення 

мети організації. 

Найменування показників 

Галузь знань, напрям 

підготовки, освітній 

рівень 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

денна форма 

навчання 

заочна форма 

навчання 

Кількість кредитів – 4 

Галузь знань 07 

«УПРАВЛІННЯ ТА 

АДМІНІСТРУВАННЯ» 

Нормативна 

Розділів – 2 

Спеціальність:  

075 «Маркетинг» 

Рік підготовки 

Змістових розділів – 2 3-й 3-й 

Індивідуальне науково-

дослідне завдання: --- 

Семестр 

5-й 5-й 

Лекції 

32 год. 6 год. 

Загальна кількість годин 

– 120 

Практичні 

16 год. 4 од. 

знайомитися Тижневе 

навантаження:  

аудиторних – 3 

самостійної роботи 

студента – 3,5 

Освітній рівень: 

Перший (бакалаврський) 

рівень 

Самостійна робота 

72 год. 110 год. 

Вид контролю: 

іспит іспит 



 

 

 

1.2. Основними завданнями вивчення дисципліни «Поведінка споживача» є:  

- вивчення  складу і напрямів дії зовнішніх і внутрішніх чинників поведінки 

споживачів та можливостей їх   використання в маркетинговій діяльності;  

- набуття навичок роботи зі споживачем та керування його поведінкою. 

 

1.3. Компетентності та результати навчання, формуванню яких сприяє 

дисципліна (взаємозв’язок з нормативним змістом підготовки здобувачів вищої освіти, 

сформульованим у термінах результатів навчання у Стандарті). 

Згідно з вимогами стандарту дисципліна забезпечує набуття студентами 

компетентностей:  

 

Інтегральна 

компетентність 

Здатність вирішувати складні спеціалізовані задачі та практичні проблеми у 

сфері маркетингової діяльності або у процесі навчання, що передбачає 

застосування відповідних теорій та методів і характеризується комплексністю 

та невизначеністю умов. 

Загальні 

компетентності 

 ЗК3. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу.  

ЗК4. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями. 

ЗК6. Знання та розуміння предметної області та розуміння професійної 

діяльності.  

ЗК14. Здатність діяти соціально відповідально та свідомо. 

Спеціальні 

(фахові, 

предметні) 

компетентності 

 СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати отримані знання 

предметної області маркетингу.  

СК2. Здатність критично аналізувати й узагальнювати положення предметної 

області сучасного маркетингу.  

СК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та інструменти 

маркетингу.  

 

 

Інтегративні кінцеві програмні результати навчання, формуванню яких 

сприяє навчальна дисципліна:  
 

Програмні 

результати 

навчання 

 ПРН 1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів 

провадження маркетингової діяльності.  

ПРН 2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі 

застосування фундаментальних принципів, теоретичних знань і прикладних 

навичок здійснення маркетингової діяльності.  

ПРН 5. Виявляти й аналізувати ключові характеристики маркетингових систем 

різного рівня, а також особливості поведінки їх суб’єктів.  

ПРН 6. Визначати функціональні області маркетингової діяльності ринкового 

суб’єкта та їх взаємозв’язки в системі управління, розраховувати відповідні 

показники, які характеризують результативність такої діяльності.  

ПРН 9. Оцінювати ризики провадження маркетингової діяльності, 

встановлювати рівень невизначеності маркетингового середовища при 

прийнятті управлінських рішень.  

 

Після опанування дисципліни студент повинен  

знати: 

- роль маркетингових систем взаємодії зі споживачами в управлінні 

підприємствами; 



- стратегічну значимість ефективної взаємодії зі споживачами в розвитку 

економічних систем; 

- визначення поведінки споживачів, основних їх компонентів; 

- чинники впливу на поведінку споживачів; 

- механізм, фактори і умови формування та закріплення різних типів споживчої 

поведінки. 

уміти:  

- пояснювати сутність ключових термінів і методичних принципів дисципліни; 

- проводити самостійні дослідження поведінки споживачів, різних її аспектів; 

- аналізувати поведінку споживачів та вплив факторів, що її обумовлюють; 

- розробляти та реалізовувати комплексні маркетингові програми, спрямовані на 

корегування споживчої поведінки; 

- готувати пропозиції про ділову співпрацю із споживачами тощо. 

 

2. ІНФОРМАЦІЙНИЙ ОБСЯГ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

На вивчення навчальної дисципліни «Інфраструктура товарного ринку» 

відводиться 120 години 4 кредити ЄКТС. 

 

 

ЗМІСТОВИЙ РОЗДІЛ 1 

Поведінка споживачів в умовах економічного обміну 

Тема 1. Поведінка споживача  в умовах економічного обміну 

Об’єкт та предмет теорії поведінки споживача. Теорії мотивації в психології. 

Теорії мотивації поведінки споживача в маркетингу.   

Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів. 

Сутність поведінки споживачів. Модель свідомості споживача. Принципи 

дослідження поведінки споживачів. Дисциплінуючи матриці у вивченні поведінки 

споживачів. Підходи та етапи аналізу споживчої поведінки. Біхевіоризм. Модель 

Маршалла. Модель Павлова. Модель Фрейда. Модель Веблена. Інтегрована модель 

поведінки споживачів. 

Тема 3.  Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів. 

Зовнішні чинники. Чинники культурного характеру. Концепція культури. 

Функціонування культури. Норми. Цінності. Культурні цінності та споживча 

поведінка. Соціальні чинники. Соціальна стратифікація і маркетинг. Концепція 

соціального класу. Особливості поведінки класів. Статусні спектри. Теорія розумної 

поведінки і теорія запланованої поведінки. Референтні групи. Класифікація 

референтних груп. Вплив референтних груп на споживчу поведінку. Теорія ролей. 

Харизматична мотивація. Сім’я як цент закупівлі. Домашнє господарство, його 

життєвий цикл.  

Тема 4. Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів. 

Внутрішні чинники. Визначення мотивації. Модель процесу мотивації. Чинники, 

які зумовлюють мотиви. Динамічна природа мотивації. Класифікація мотиваційних 



теорій. Загальна теорія мотивації (А.Маслоу. З, Фрейд. К.К. Платонов, соціально-

психологічна теорія (Веблен)). 

Спеціальні теорії мотивації. Теорія протилежних процесів. «5-К.» теорія і теорія 

підтримання оптимального рівня стимулювання. Гедоністичні мотивації Бажання 

підтримання свободи діяльності. Мотивація, спрямована на зменшення ризику. Види 

споживчих ризиків. Чинники, які впливають на відчуття ризику. Спонукання до 

встановлення причинного зв’язку. 

Потреба. Класифікація потреб Деніела Старча. Перелік потреб Г. Меррея. –

Ієрархія потреб А. Маслоу. Теорія потреб Д. Мак-Клеланда. Утилітарні та гедоністичні 

потреби. Абсолютні та відносні потреби за Кейнсом. Родовід та похідні потреби за 

Ебботом. Марксистська класифікація потреб. Потреби людини за Платоновим. Теорія 

особистості за Платоном. Концепція особистості за Леонтьєвим. Соціально 

психологічна теорія. Теорія самоконцепції. Теорія характерних штрихів. Теорія 

Кеттлера. Емоції. Типи емоцій. Цінності. 

Реєстри цінностей за Родичем. Шварцу і теорія споживчих цінностей. Шета-

Ньюмена- Гросса. Стиль життя. Модель АІО. Модель VALS і VALS2. Модель LOV. 

Ресурси споживачів. Знання споживачів. 
 

 

ЗМІСТОВНИЙ РОЗДІЛ  2 

Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 

 

Тема 5.  Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 

Моделі споживача (економічна людина, людина пасивна, людина когнітивна та 

емоційна). Характеристики покупців і вибір місця купівлі. Ситуаційні чинники. Типи 

ситуацій. Модель процесу прийняття рішень про купівлю. Усвідомлення та пошук 

інформації. Оцінка і вибір альтернатив. Типи процесів прийняття рішень. Вплив ціни і 

якості на процес прийняття рішень про купівлю. 

Моделі поведінки споживача (традиційні, економіко-повидінкові, сучасні): 

Модель Дж Катона, модель І. Місозія, модель Говарда Шета, модель Енджела-Колатта-

Блеквєла. Модель Шета прийняття рішення сім’єю, модель Беттмена. 

Процеси після купівлі. Дисонанс після купівлі. Захист прав споживачів. Споживання. 

Утилізація. Оцінка покупки. 

 

Тема 6.  Процес прийняття рішень індустріальним споживачем         

Специфіка організаційної споживчої поведінки. Моделі організаційної 

споживчої поведінки. Модель Байгріда. Модель Левіта. Модель Кардозо. Чинники 

організаційного стилю купівлі. Іміджеві регулятори споживчої поведінки організацій. 

Центр закупівлі. Типи ситуацій у споживчому циклі організацій. Часовий діапазон 

споживчої поведінки. Процес організації закупівлі. Модель у правлінських орієнтацій 

в процесі прийняття рішень про купівлю. Позиційні управлінські цінності. Ділова 

поведінка особистості. Стратегічна і тактична споживча поведінка організацій. 

 

Тема 7.   Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів 

Маркетингові комунікації, як інструмент впливу на поведінку споживачів. 

Стратегії маркетингових комунікацій. Реклама. Стимулювання збуту. Промоушен. 

Марочні назви. Особиста продаж. 

 



Тема 8. Поведінкова реакція покупців 

Методики модифікації поведінки споживача. Визначення пізнавальної емоційної 

та поведінкової реакції споживачів. Матриця залучення Фута, Коуна, Белдінга. 

Сприйняття. Етапи процесу сприйняття. Розподіл споживачів за періодом 

сприйняття. Пороги чутливості. Чинники яків пливають на сприйняття. 

Теорія засвоєння. Теорія поведінки споживача (теорія П.Павлова, і 

інструментальна теорія). Когнітивні твори (Гестальська, асоціанистьсяка теорія, теорія 

зменшення ентропії). Модель інформаційного процесу у споживача. Чинники які 

впливають на процес запам’ятовування. Час і пам'ять. Емоційний стан і пам'ять. 

Зацікавленість, її типу. Адаптація. Увага. Розуміння. Семіотичний аналіз. 

Ставлення. Трикомпонентна модель ставлення. Сучасна модель ставлення. 

Теорії які використовуються для пояснення формування ставлення. Типи ставлення до 

марки товару. Стратегії фірми, які націлені на зміну ставлення. 

  

Тема 9.  Кількісні дослідження поведінки споживачів 

Завдання маркетингових досліджень поведінки споживачів. Загальна схема 

маркетингового дослідження поведінки споживачів. Основні методи та підходи до 

вивчення поведінки споживачів. Опитування. Анкетування. Інтерв’ю. Основні 

напрями і методи кількісних досліджень. 

 

Тема 10. Якісні дослідження поведінки споживачів 

Фокус групи. Глибинні інтерв’ю. Спостереження за діяльністю споживачів з 

наступним обговоренням її зі споживачами. Асоціативні розмови. Проективні тести. 

Ретроспективні розмови. Розмови на засаді творчого уявлення. Розмови які 

породжують сумніви та хвилювання. Розмови в групах. Контент аналіз. Загальна схема 

прикладного маркетингового дослідження споживчої поведінки. Розробка переліків 

пошукових питань для діагностики процесу прийняття рішень споживачами. 

 

     



 
3. СТРУКТУРА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Назви змістових розділів і тем 

Кількість годин 

денна форма заочна форма 

усього 
у тому числі 

усього 
у тому числі 

л п лаб. інд. с. р. л п лаб. інд. с. р. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 

Змістовий розділ 1. Поведінка споживачів в умовах економічного обміну 

Тема 1. Поведінка споживача в 

умовах економічного обміну 
11 2 2 - - 7 12 2 -   10 

Тема 2. Поняття, структура і 

сутність поведінки споживачів. 

13 
4 2 - - 7 10 - -   10 

Тема 3. Фактори зовнішнього 

впливу на поведінку споживачів. 

12 
4 2 - - 6 10 - -   10 

Тема 4. Фактори внутрішнього 

впливу на поведінку споживачів. 

16 
4 2 - - 10 19 2 2   15 

Разом за змістовним розділом 1 52 14 8   30 51 4 2   45 

Змістовний розділ 2. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 

Тема 5. Процес прийняття 
рішень індивідуальним 
споживачем 

10 

2 1 - - 7 10 - -   10 

Тема 6. Процес прийняття рішень 

індустріальним споживачем         

10 
2 1 - - 7 10 -    10 

Тема 7. Маркетингові 
інструменти впливу на 
поведінку споживачів 

13 4 2 - - 7 17 - 2   15 

Тема 8. Поведінкова реакція 

покупців 
13 4 2 - - 7 12 2 -   10 

Тема 9. Кількісні дослідження 

поведінки споживачів 
10 2 1 - - 7 10 - -   10 

Тема 10. Якісні дослідження 

поведінки споживачів 
12 4 1 - - 7 10 - -   10 

Разом за змістовим розділом 2 68 18 8 - - 42 69 2 2   65 

Усього годин 120 32 16 - - 72 120 6 4   110 

 

4. ТЕМИ ЛЕКЦІЙ 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну 2 

2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів. 4 

3. Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів 4 

4. Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів 4 

5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 2 

6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем         2 

7. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів 4 

8. Поведінкова реакція покупців 4 

9. Кількісні дослідження поведінки споживачів 2 

10. Якісні дослідження поведінки споживачів 4 

Разом: 32 

 

5. ТЕМИ СЕМІНАРСЬКИХ ЗАНЯТЬ 

Програмою навчальної дисципліни семінарські заняття не передбачені. 

 

6. ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну 2 

2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів. 2 

3. Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів 2 

4. Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів 2 



5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 1 

6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем         1 

7. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів 2 

8. Поведінкова реакція покупців 2 

9. Кількісні дослідження поведінки споживачів 1 

10. Якісні дослідження поведінки споживачів 1 

Разом: 16 

 

7. ТЕМИ ЛАБОРАТОРНИХ ЗАНЯТЬ 

Програмою навчальної дисципліни лабораторні заняття не передбачені. 

 

8. САМОСТІЙНА РОБОТА 
№ 

з/п 
Назва теми 

Кількість 

годин 

1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну 7 

2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів. 7 

3. Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів 6 

4. Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів 10 

5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 7 

6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем         7 

7. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів 7 

8. Поведінкова реакція покупців 7 

9. Кількісні дослідження поведінки споживачів 7 

10. Якісні дослідження поведінки споживачів 7 

Разом: 72 

 

9. ІНДИВІДУАЛЬНІ ЗАВДАННЯ 

Програмою навчальної дисципліни індивідуальне науково-дослідне завдання 

(ІНДЗ) не передбачено. 

 

10. ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ 
Питання для самостійного вивчення програмного матеріалу: 

1. Споживач у системі маркетингової діяльності. 

2. Демографія і структура глобальних ринків. 

3. Варіативність культурних цінностей. 

4. Культурні варіації у вербальних і невербальних комунікаціях. 

5. Функціональний і репутаційний підходи до соціально-класової структури. 

6. Маркетингові стратегії, які базуються на впливі референтних груп. 

7. Використання персонального впливу в маркетинговій стратегії. 

8. Законодавство про права споживачів. 

9. Рефлексивні методи управління поведінкою організаційних споживачів. 

Теми рефератів та наукових досліджень 

1. Роль споживача в системі маркетингу. 

2. Дайте визначення поняттю «поведінка споживачів». 

3. Еволюція теорії поведінки споживачів. 

4. Назвіть основні етапи розвитку науки про поведінку споживачів. 

5. В чому сутність інтердисціплінного підходу до вивчення поведінки 

споживачів? 

6. В чому сутність класичної економічної теорії і поведінки споживачів? 

7. Які особливості сучасної економічної теорії поведінки споживачів? 



8. Охарактеризуйте мотиваційну теорію поведінки споживачів. 
9. Потреби і мотивації, що формують споживче поводження, типи 

купівельного поводження. 

10. Моделі купівельної поведінки. 

11. Наведіть приклади моделей поведінки споживачів. 

12. Що дозволяє визначити моделі поведінки споживачів? 

13. Купівельна поведінка індивідуального споживання, йог моделювання. 
14. Моделювання купівельної поведінки підприємств – споживачів. 
15. Перелічіть та охарактеризуйте основні етапи процесу прийняття рішень про 

купівлю. 
16. Охарактеризуйте варіанти процесу прийняття рішень про купівлю а) згідно з 

теорією Ховарда і Шета; 

б) згідно з теорією Асселя. 

17. Охарактеризуйте типи ситуаційних впливів на процес прийняття рішень про 

купівлю. 

18. Які методи використовуються для визначення етапів прийняття рішень про 

купівлю? 

19. Назвіть та охарактеризуйте чинники зовнішнього впливу на поведінку 

споживачів. 

20.  Охарактеризуйте сутність поняття «потреби». Дайте їх класифікацію за 

Мерреєм, Маслоу, Мак Клеландом, Герцбергом. 

21. Охарактеризуйте сутність поняття «цінності». Дайте їх класифікацію згідно з 

Рокічем, Кайле, Шетом, Н’юменом та Гросом. 

22.  Охарактеризуйте сутність поняття «побажання» («запити») та їх формування 

під впливом потреб та цінностей. 

23. Що таке мотивація? Як класифікувати мотиви і як вони аналізуються? 

24. Що таке особистість? Яка її типологізація? 

25. Що таке спосіб життя? Яка його типологізаці? 

26. В чому сутність та особливості людського сприйняття? 

27. В чому сутність та особливості засвоєння інформації індивідом? 

28. Що таке ризики купівлі і які його види існують? 

29. В чому сутність поняття «орієнтація»? 

30. Охарактеризуйте поняття «емоції» та їх вплив на поведінку споживачів? 

31. Що таке пізнавальні дисонанси? 

32. Назвіть та охарактеризуйте типова помилки, які мають місце та визначення 

поведінки споживачів. 

33. Напрямки вивчення споживачів. 

34. Права споживача і маркетинг. 

35.  Назвіть та охарактеризуйте маркетингові інструменти, що 

впливають на споживчу поведінку. 

36. Види кількісних досліджень поведінки споживачів. Цілі та можливі 

результати. 

37. Види якісних досліджень споживацької поведінки. Цілі та можливі результати. 
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11. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 

 

При викладанні навчальної дисципліни «Поведінка споживача» 

застосовуються інформаційні та практичні методи навчання:  

- лекції (бесіди і презентації), 

- практичні заняття  

- семінари  

- інтерактивні заняття (робота в малих групах, кейс-метод, ділові ігри, 

тренінги, мозковий штурм та ін.) 

- індивідуальні заняття, консультації з викладачами;  

- самонавчання на основі конспектів, посібників та іншої 

рекомендованої літератури, навчальних мультимедійних матеріалів, через 

електронне навчання  в  системі Google Classroom. 

 

 

12. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ  

 

Відповідно до плану вивчення дисципліни «Поведінка споживача» 

передбачається проведення поточного та підсумкового контролю: 

 поточний контроль передбачає проведення опитування під час 

практичних занять; 

 виконання індивідуальних та інших видів робіт; 

 підсумковий контроль реалізується у вигляді іспиту. 

Методи контролю: 

1. Оцінювання знань студента під час практичних занять. 

2. Виконання завдань для самостійної роботи. 

3. Виконання розрахункових завдань. 

4. Проведення проміжних тестів. 

5. Проведення поточного контролю. 

6. Проведення підсумкового іспиту. 

 

 

13. ФОРМА ПІДСУМКОВОГО КОНТРОЛЮ УСПІШНОСТІ 

НАВЧАННЯ 

 

Формою підсумкового контролю є іспит, який складається очно в період 

призначений деканатом або за індивідуальним графіком, який затверджується 

навчальним планом. Основною формою підсумкового контролю є тестування, 

робота над практичним завданням та співбесіда. 
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14. СХЕМА НАРАХУВАННЯ ТА РОЗПОДІЛ БАЛІВ, ЯКІ 

ОТРИМУЮТЬ СТУДЕНТИ 

 

Оцінювання окремих видів виконаної студентом навчальної роботи з 

дисципліни «Поведінка споживача» здійснюється в балах відповідно до 

табл.14.1. 

Таблиця 14.1 

Розподіл балів оцінювання успішності студентів з навчальної 

дисципліни «Поведінка споживача» 
Розділ І 

Поточне тестування та самостійна робота 
Розділ ІІ 

Підсумкови

й контроль 

Всього 

Змістовий розділ 1 Змістовий розділ 2 

Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т10 КР 1 КР 2   

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 40 100 

*Т1, Т2, ..., Т12 – теми занять 
*КР1, КР2 – контрольні роботи 

 

Виконані види навчальної роботи зараховуються студенту, якщо він 

отримав за них позитивну рейтингову оцінку. 

Поточне оцінювання знань студентів проводиться протягом семестру у 

наступних формах: 

− усного опитування студентів на практичних заняттях та оцінки рівня їх 

знань; 

− перевірки правильності розв’язання практичних задач; 

− експрес-опитування (в усній чи письмовій формі). 

Загальна оцінка знань студентів за поточним контролем 

Результати поточного контролю знань студентів в цілому (за усіма 

формами робіт) оцінюються в діапазоні від 0 до 60 балів. 

Студент допускається до підсумкового контролю за умови виконання 

вимог навчальної програми та у разі, якщо за поточну навчальну діяльність він 

набрав не менше 36 балів. 

Підсумкове оцінювання знань студентів 

Підсумкове оцінювання знань студентів проводиться у формі іспиту. 

Критерії оцінювання знань під час іспиту 

Максимальна кількість балів, яку можна отримати на іспиту складає 40 

балів (див. табл. 14.2). 

 

Таблиця 14.2 

Розподіл балів оцінювання при підсумковому контролі з навчальної 

дисципліни «Поведінка споживача» 
Оцінка в балах за поточне 

оцінювання 

Оцінка в балах за 

підсумкове оцінювання 

Оцінка за національною 

шкалою 

54-60 36-40 Відмінно 

45-53 30-35 Добре 

36-44 24-29 Задовільно 

менше 36 менше 24 Незадовільно 
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Під час оцінювання відповіді на окреме питання додатково враховуються 

допущені недоліки та помилки, якими вважаються: 

 неохайне оформлення роботи (не загальноприйняті скорочення, 

незрозумілий почерк, використання олівців замість чітких чорнил) (мінус 2 

бали); 

 неточності в назвах окремих економічних категорій та понять (мінус 4 

бали). 

Критерії оцінювання відповіді на теоретичні питання білету: 

1. Повна відповідь на питання, яка оцінюється «відмінно», повинна 

відповідати таким вимогам: 

 розгорнутий, вичерпний виклад змісту даної у питанні проблеми; 

 повний перелік необхідних для розкриття змісту питання економічних 

категорій та законів; 

 здатність здійснювати порівняльний аналіз різних теорій, концепцій, 

підходів та самостійно робити логічні висновки й узагальнення; 

 уміння користуватись методами наукового аналізу економічних явищ, 

процесів і характеризувати їхні риси та форми виявлення; 

 демонстрація здатності висловлення та аргументування власного 

ставлення до альтернативних поглядів на дане питання; 

 використання актуальних фактичних та статистичних даних, знань дат 

та історичних періодів, які підтверджують тези відповіді на питання. 

2. Відповідь на питання оцінюється «добре», якщо: 

 відносно відповіді на найвищий бал не зроблено розкриття хоча б 

одного з пунктів, вказаних вище (якщо він явно потрібний для вичерпного 

розкриття питання) або, якщо: 

 при розкритті змісту питання в цілому правильно за зазначеними 

вимогами зроблені окремі помилки під час: використання цифрового 

матеріалу. 

3. Відповідь на питання оцінюється «задовільно», якщо: 

 відносно відповіді на найвищий бал не зроблено розкриття чотирьох чи 

більше пунктів, зазначених у вимогах до нього (якщо вони явно потрібні для 

вичерпного розкриття питання);  

 одночасно присутні чотири чи більше типів недоліків, які окремо 

характеризують критерій оцінки питання; 

 висновки, зроблені під час відповіді, не відповідають правильним чи 

загально визначеним при відсутності доказів супротивного аргументами, 

зазначеними у відповіді; 

 характер відповіді дає підставу стверджувати, що особа, яка складає 

іспит, не зовсім правильно зрозуміла зміст питання чи не знає правильної 

відповіді і тому не відповіла на нього по суті, допустивши грубі помилки у 

змісті відповіді. 

З урахуванням вищевикладеного результати заліку оцінюються в 

діапазоні від 0 до 40 балів для студентів. При цьому, якщо відповіді студента 
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на заліку оцінені менше ніж на 30%, він отримує незадовільну оцінку за 

результатами заліку та незадовільну загальну підсумкову оцінку. 

Загальна підсумкова оцінка з дисципліни складається з суми балів за 

результати поточного контролю знань та за виконання завдань, що виносяться 

на залік.  

Загальна підсумкова оцінка не може перевищувати 100 балів. 

Загальна підсумкова оцінка в балах, за національною шкалою та за 

шкалою ЄКТС заноситься до заліково-екзаменаційної відомості, навчальної 

картки та залікової книжки студента (див. табл. 14.3). 

 

Таблиця 14.3 

Шкала оцінювання: національна та ЄКТС  

Сума балів за всі 

види навчальної 

діяльності 

Оцінка 

ЄКТС 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, курсового 

проекту (роботи), практики 
для заліку 

90-100 А відмінно 

зараховано 

82-89 В 
добре 

74-81 С 

66-73 D 
задовільно 

60-65 Е 

30-59 FX 
незадовільно з можливістю 

повторного складання 

не зараховано з 

можливістю 

повторного складання 

1-29 F 

незадовільно з обов’язковим 

повторним вивченням 

дисципліни 

не зараховано з 

обов’язковим 

повторним вивченням 

дисципліни 

 

 

15. МЕТОДИЧНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ 

 

 робоча навчальна програма дисципліни; 

 плани лекцій, практичних занять та самостійної роботи студентів;  

 тези лекцій з дисципліни; 

 методичні рекомендації та розробки для викладача; 

 методичні вказівки до практичних занять для студентів; 

 методичні матеріали, що забезпечують самостійну роботу студентів;  

 тестові та контрольні завдання до практичних занять; 

 перелік питань  та завдань для поточного і проміжного контролю знань 

з дисципліни; 

 перелік питань до іспиту, завдання для перевірки практичних навичок 

під час іспиту. 
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10. Жовковська Т. Т. Маркетингові інструменти впливу на поведінку 

споживача (дослідження ринку підприємств харчової промисловості) / Т.Т. 
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Короля Данила Галицького, 2015. – С. 75-79.  

12. Замкова Н.Л. Міжмовні відносини і комунікації : монографія / Н.Л 

Замкова. – Вінниця: Центр підготовки наукових та навчальнометодичних 

видань ВТЕІ КНТЕУ, 2014. – 362 с.  

13. Звєрєва О.В. Захист прав споживачів: Навч. посібник / О.В.Звєрєва. 

– К. : Центр учбової літератури, 2007. – 192 с. 

14. Богдан Н., Краснокутська Ю., Соколов Д. Управління поведінкою 

споживачів як маркетинговий інструмент підвищення економічної 

ефективності підприємств туріндустрії. Економічний аналіз. 2021. Том 31. № 

1. С. 69-80. 

 

17. ІНФОРМАЦІЙНІ РЕСУРСИ: 

1.  Державний комітет статистики: [Електронний

 ресурс]. – режим доступу:- http://www.ukrstat.gov.ua 

2. Энциклопедия маркетинга: [Електронний ресурс]. – режим

 доступу:- http://www.marketing.spb.ru//mibif/3/index.htm 

3. Дані Мінпромполітики України. [Електронний

 ресурс]. – режим доступу:- 

http://industry.kmu.gov.ua/control/uk/index 

4. zakon.rada.gov.ua 

5. www.my-market.ru 
6. www.marketolog.ru/ 
7. www.marketing.vc 
8. www.rynok.biz 
9. http:// socialmention.com - сервіс для моніторингу інформації у 

соціальних мережах (англ.). 

10. http:// www.europages.com.ru - Професійна пошукова система В2В 

11. http:// marketing.ua-24.com - портал новин. Також містить рейтинг 

українських підприємств по галузях. 

12. http:// reklamist.com.ua - інформаційний блог. 

13. http:// www.proreklamu.com - інформаційний портал. 

14. http:// www.4p.com.ua - інформаційний портал + новини. 
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