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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 компетентно-
стей щодо методів і прийомів здійснення цілеспрямованого впливу на поведінку клієнтів з метою 
успішного виконання маркетингової конкурентної стратегії підприємства.

Вивченням дисципліни «Поведінка споживача» є процес здійснення споживчого вибору, фактори, 
що визначають вибір споживача та методи маркетингового впливу на споживчий вибір.
Навчальна дисципліна «Поведінка споживача» базується на знаннях таких дисциплін як «Марке-
тинг», «Маркетингова товарна політика», «Маркетингові дослідження», «Маркетингове ціноутво-
рення», «Маркетинг послуг» та ін.

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.
Основними завданнями вивчення дисципліни «Поведінка споживача» є: 
- вивчення  складу і напрямів дії зовнішніх і внутрішніх чинників поведінки споживачів та можливо-
стей їх   використання в маркетинговій діяльності; 
- набуття навичок роботи зі споживачем та керування його поведінкою.
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Коротка анотація дисципліни

Передумова вивчення дисципліни

Мета та цілі дисципліни 

1

ПРН 1. Демонструвати знання і розуміння теоретичних основ та принципів провадження маркетин-
гової діяльності. 
ПРН 2. Аналізувати і прогнозувати ринкові явища та процеси на основі застосування фундаменталь-
них 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 взаємо-
зв’язки в системі управління, розраховувати відповідні показники, які характеризують результатив-
ність такої діяльності. 
ПРН 9. Оцінювати ризики провадження маркетингової діяльності, встановлювати рівень невизначе-
ності маркетингового середовища при прийнятті управлінських рішень.

Результати навчання4

2

3

4 кредити ЄКТС / 120 академічних годин

Кредити ECTS5
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Тема 1. Поведінка 
споживача в умовах 
економічного обміну

Тема 2. Поняття, структу-
ра і сутність поведінки 
споживачів.

Тема 3. Фактори зовніш-
нього впливу на поведін-
ку споживачів.

Тема 4. Фактори внутріш-
нього впливу на поведін-
ку споживачів.

Змістовий розділ 1. Поведінка споживачів в умовах економічного обміну

Змістовний розділ 2. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем

Course Content6

Назви змістових 
розділів і тем

Кількість годин
денна форма

у тому числі у тому числі
заочна форма

усього усього

2- - - - -11 2 2 10

л
32

п
41

сем.
5

інд. с.р. с.р.
6 7 8

л
9

п
10

сем.
11

інд.
12 13

7 12

-- - - - -13 4 2 107 10

-- - - - -12 4 2 106 10

2- - 2 - -16 4 2 1510 19

- - - -52 4514 8 30 4 251

- - - -10 102 1 7 2 -10

- - - -10 102 1 7 - -10

- - - -13 154 2 7 - 217

- - - -10 102 1 7 2 -10

- - - -12 104 1 7 - -10

- - - -13 104 2 7 - -12

- - - -68 6518 8 42 2 269

- - - -120 11032 16 72 6 4120

Разом за змістовим 
розділом 1

Тема 5. Процес прийняття 
рішень індивідуальним 
споживачем
 
Тема 6. Процес прийняття 
рішень індустріальним 
споживачем        

Тема 7. Маркетингові 
інструменти впливу на 
поведінку споживачів

Тема 8. Поведінкова 
реакція покупців

Тема 9. Кількісні дослі-
дження поведінки спожива-
чів

Тема 10. Якісні досліджен-
ня поведінки споживачів

Разом за змістовим 
розділом 2

Всього



Ознаки дисципліни9

1 семестр 5 семестр 3 курс Цикл професійної 
підготовки

так

СеместерТермін
викладання

Міжнародна
дисциплінарна
інтеграція

Курс рік 
(навчання)

Цикли: загальної підготовки/
професійної підготовки/
вільного вибору

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.

Перелік вибіркових завдань8

У процесі вивчення дисципліни здійснюється поточний та підсумковий контроль знань студентів.
Підсумкова  оцінка у формі іспиту виставляється відповідно до сумарного рейтингу студента. 
QR Code: https://ieu.edu.ua/docs/pol-mark-esb.pdf
За результатами поточного контролю протягом семестру студент може отримати максимально – 100 
балів, мінімальна сума балів, що дозволяє студенту бути атестованим з дисципліни – 60 балів.
Співвідношення між національними та ЄКТС оцінками і рейтингом студента: QR Code: 
https://ieu.edu.ua/docs/pol-mark-esb.pdf

Система оцінювання та вимоги. Загальна система оцінювання дисципліни10
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Поведінка споживача в умовах економічного обміну
Поняття, структура і сутність поведінки споживачів.
Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів
Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів
Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем
Процес прийняття рішень індустріальним споживачем        
Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів
Поведінкова реакція покупців
Кількісні дослідження поведінки споживачів
Якісні дослідження поведінки споживачів

Перелік обов’язкових завдань 7



Мінімальна кількість балів, яку повинен набрати здобувач освіти за поточну навчальну діяльність за 
семестр для допуску до підсумкового контролю – 36 балів. Оцінка за дисципліну визначається як 
сума підсумкового балу за поточну діяльність та балу за підсумковий контроль і виражається за 
багатобальною шкалою.
Оцінка з дисципліни, яка завершується іспитом, визначається як сума балів  за поточну навчальну 
діяльність (не менше 36), бали за індивідуальну самостійну роботу здобувача освіти (не більше 6) та 
балів за залік (не менше 24).
Загальний бал з дисципліни становить 100. Сумарна оцінка за вивчення дисципліни виставляється за 
національною та європейською шкалою.     
Підсумковий контроль у формі іспиту проводиться після завершення вивчення усіх тем дисципліни 
і складається здобувачами освіти у період залікової сесії. 
 QR Code: https://ieu.edu.ua/docs/050.pdf 

Умови допуску до підсумкового контролю 11
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Для продуктивної навчально-пізнавальної діяльності студентів при вивченні дисципліни здійсню-
ються актуальні лекції та семінари у вигляді презентацій,  робота в групах, семінарів-дискусій.
На заняттях та під час перебування в університеті студент повинен поважно ставитися до виклада-
чів, співробітників та інших студентів, відвідувати заняття згідно з розкладом, приходити вчасно і не 
залишати аудиторії без дозволу викладача. Необхідно виконувати всі академічні завдання і роботи у 
визначені терміни.
Викладач, у свою чергу повинен постійно підвищувати свій професійний рівень, педагогічну майс-
терність, загальну культуру, забезпечувати умови для засвоєння студентами навчальних програм на 
рівні обов’язкових вимог щодо змісту, рівня та обсягу освіти, сприяти всебічному професійному 
розвитку студентів. Обов’язково дотримуватися навчально-тематичного плану, не спізнюватися на 
заняття, не допускати жодних проявів корупції, дискримінації, булінгу, цькування та утиску прав 
здобувачів освіти.

Політика дисципліни12

Учасники освітнього процесу керуються принципами академічної доброчесності QR Code: 
https://ieu.edu.ua/docs/011.pdf f 

Політика дотримання академічної доброчесності14

Студент, який з поважних причин, підтверджених документально, не підлягав поточному контролю 
має право пройти поточний контроль у двотижневий термін після повернення до навчання.
Студент, що був відсутній на заняттях без поважних причин, не брав участі у заходах поточного 
контролю, не ліквідував академічну заборгованість, не допускається до підсумкового семестрового 
контролю знань з цієї дисципліни, а в день складання іспиту в екзаменаційній відомості науково-пе-
дагогічним працівником виставляється оцінка «недопущений». Повторне складання іспиту з дисци-
пліни призначається за умови виконання всіх видів навчальної, самостійної (індивідуальної) роботи, 
передбачених робочою навчальною програмою дисципліни, i проводиться згідно із затвердженим 
директоратом графіком ліквідації академічної заборгованості. 
QR Code: https://ieu.edu.ua/docs/050.pdf 

Політика щодо пропусків занять та виконання завдань пізніше встановленого терміну13



Основна (базова):
1. Городняк І. В. Поведінка споживача [Текст] : навч. посіб. ; Львів. нац. ун-т ім. Івана Франка. 
Львів : ЛНУ ім. Івана Франка, 2018. 255 с.
2.  Іваненко Л. М., Боєнко О. Ю. Поведінка споживачів [Текст] : навч. посіб. ; Донец. нац. ун-т 
ім. Василя Стуса, Екон. ф-т, Каф. маркетингу. Вінниця : ДонНУ ім. Василя Стуса, 2016. 255 с.
3. Поведінка споживача [Текст] : навч. посіб. / Городняк І. В. ; Львів. нац. ун-т ім. Івана 
Франка. - Львів : ЛНУ ім. Івана Франка, 2018. - 255 с.
4. Поведінка споживачів у реально-віртуальному середовищі [Текст] : кол. монографія / [Л. В. 
Капінус та ін.] ; Нац. ун-т харч. технологій, ННІ економіки і упр. – Київ : Сердюк, 2017. – 189 с.
5. Замкова Н.Л., Поліщук І.І., Буга Н.Ю., Соколюк К.Ю. Поведінка споживачів: Навчальний 
посібник. – Вінниця: Редакційно-видавничий відділ ВТЕІ КНТЕУ, 2018. – 200 с.
6. Бабко Н.М., Мандич О.В., Сєвідова І.О., Романюк І.А., Квятко Т.М. Поведінка споживача: 
навч. посібник. Харків: ХНТУСГ, 2020. 170 с
Допоміжна:
1. Кожухівська Р. Б., Транченко Л. В. Поведінка споживачів [Текст] : навч. посіб. для студентів ВНЗ. 
Умань : Жовтий О. О., 2014. 360 с.
2. Комірна В. В., Аракелова І. О. Поведінка споживачів [Текст] : навч.- метод. посіб. ; Донец. держ. 
ун-т упр., Каф. маркетингу. Донецьк : Ноулідж, Донец. від-ня, 2013. 198 с.
3. Ларіна Я.С. Поведінка споживача: навч. Посібник / Я.С. Ларіна, А. В. Рябчик; – К.: Академія, 2014. 
– 224 с..
4. Окландер М. А., Жарська І. О. Поведінка споживача [Текст] : навч. посіб. для студентів ВНЗ ; 
Одес. нац. політехн. ун-т. Київ : Центр учбової літератури, 2014. 206 с.
5. Шафалюк О.К. Поведінка споживачів: Курс лекцій. – К.: КНЕУ, 2009. – 68 с.
6. Шлапак Н.С., Серкутан Т.В. Проблеми дослідження поведінки споживачів в сучасних умовах 
/Збірник матеріалів І-ї Міжнародної науково-практичної конференції «Економіко-культурологічне 
позиціонування України у світовому глобалізованому просторі», 15-19 лютого 2016 р., м. Ліптов-
ський Ян, Словаччина. – с.304-306.
7. Буга Н.Ю. Поведінка споживачів інноваційних товарів / Н.Ю. Буга, К.Ю. Соколюк // Scientific 
Letters of Academic Society of Michal Baludansky. Випуск 6, №5 – 2017. – С. 33-37. 
8. Варипаєв О.М. Мотиваційні аспекти поведінки споживачів: соціально-філософський аналіз / 
О.М.Варипаев, Т.В.Андрєєва // Економічна стратегія і перспективи розвитку сфери торгівлі та 
послуг: Збірник наукових праць. – X., 2011. – Вип. 2 (14). – С.607-613. 
9. Василькевич Л.О. Структура поведінки споживачів і характеристика її основних компонентів у 
системі економічних відносин / Л.О. Василькевич // Економіка і регіон: ПолтНТУ. – 2011. – № 4 (31). 
– С. 187-191.
10. Жовковська Т. Т. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживача (дослідження ринку 
підприємств харчової промисловості) / Т.Т. Жовковська // Інноваційна економіка. - 2012. - № 10[36].- 
С.195-198.
 11. Журавський В. Органічна продукція та вплив стимулювання збуту на поведінку споживачів / В. 
Журавський, О. Непомняща // Співдружність наук: архітектура, економіка, право. Матеріали ІІІ 
міжнародного студентського наукового симпозіуму. – Івано-Франківськ: Редакційновидавничий 
відділ Івано-Франківського університету права імені 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 літерату-
ри, 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.
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Рекомендовані джерела інформації15



Якщо Ви бажаєте успішно засвоїти цей предмет, необхідно бути:
- наполегливим, уважним і допитливим;
- креативним і життєрадісним, відкритим для спілкування та дискусій;
- готовим отримувати інформацію і знання з предмету не лише на лекціях, а й у позааудитор-
ний час.
До зустрічі!

Поради з успішного навчання на курсі16
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