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1. Пояснювальна записка 
1.1. Мета та завдання навчальної дисципліни 
Метою викладання навчальної дисципліни «Поведінка споживача» є форму-

вання сучасної системи поглядів та спеціальних знань з поведінки споживачів, 

набуття практичних навичок щодо вироблення, розвитку та збагачення прийомів 

та методів досліджень поведінки споживачів.   
 
В результаті вивчення курсу «Поведінка споживача» здобувачі повинні 
знати: 
- складові моделі свідомості споживачів;  
- вплив факторів маркетингового середовища на поведінку споживачів;  
- сутність факторів, які впливають на поведінку споживачів; 
- етапи прийняття рішення про покупку кінцевим споживачем; 
-  відмінності між споживчим ринком і ринком організацій - споживачів;  
- фактори, що впливають на поведінку організацій споживачів;  
- етапи прийняття рішення про придбання товару організацією - споживачем; 
- в чому полягає раціональна закупівля товарів та послуг;  
- роль та завдання роботи закупівельних центрів; 
- сутність та види лояльності;  
- відмінність між лояльністю та задоволеністю;  
- сучасні підходи до дослідження та вимірювання споживчої лояльності. 
вміти: 
- визначати зв’язок поведінки споживачів з маркетингом;  
- надавати оцінку сьогоднішньому стану внутрішнього ринку та його інфра-

структури в Україні; 
 - визначати, що купують організації та люди; 
 - аналізувати зміст процесу прийняття рішень про покупку; 
 - визначати, з яких етапів складається процес рішення про покупку на спо-

живчих ринках; 
 - формувати фактори, які впливають на поведінку споживачів; 
 - досліджувати поведінку покупців на споживчому ринку;  
- аналізувати та відбирати варіанти рішень проблеми щодо покупки; 
 - визначати ступень значимості покупок; 
 - запобігати діям когнітивного дисонансу;  
 - розкривати основні відмінності між споживчим ринком і ринком організа-

цій - споживачів;  
- визначати фактори, що впливають на поведінку організацій - споживачів;  
- застосовувати методи вимірювання споживчої лояльності. 
 
1.2. Компетентності, які може отримати здобувач вищої освіти 
У результаті вивчення навчальної дисципліни «Поведінка споживача» здобу-

вач вищої освіти отримує наступні програмні компетентності та програмні ре-

зультати навчання, які визначені в Стандарті вищої освіти зі спеціальності 241 

«Готельно-ресторанна справа» галузі знань 24 «Сфера обслуговування» для пер-

шого (бакалаврського) рівня вищої освіти та освітньо-професійній програмі «Го-

http://nmv.onaft.edu.ua/download/standart/241b-grs.pdf
http://nmv.onaft.edu.ua/download/standart/241b-grs.pdf
http://nmv.onaft.edu.ua/download/standart/241b-grs.pdf
http://nmv.onaft.edu.ua/opp/241b-grs2021.pdf
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тельно-ресторанна справа» галузі знань 24 «Сфера обслуговування» підготовки 

бакалаврів. 
Загальні компетентності: 

ЗК 03. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями 
ЗК 04. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій 
ЗК 06. Здатність спілкуватися державною мовою як усно, так і письмово 
ЗК 07. Цінування та повага різноманітності та мультикультурності 
ЗК 08. Навики здійснення безпечної діяльності 

 
Спеціальні компетентності: 

СК 01. Розуміння  предметної області і специфіки професійної діяльності 
СК 03. Здатність використовувати на практиці основи діючого законодав-

ства в сфері готельного та ресторанного бізнесу та відстежувати зміни 
СК 04. Здатність формувати та реалізувати ефективні зовнішні та внут-

рішні комунікації на підприємствах сфери гостинності, навички взаємодії 
СК 05. Здатність управляти підприємством, приймати рішення у господар-

ській діяльності суб'єктів готельного та ресторанного бізнесу 
СК 11. Здатність виявляти, визначати й оцінювати ознаки, властивості і 

показники якості продукції та послуг, що впливають на рівень забезпечення вимог 

споживачів у сфері гостинності 
СК 12. Здатність ініціювати концепцію розвитку бізнесу, формулювати біз-

нес-ідею розвитку суб'єктів готельного та ресторанного бізнесу 
СК 13. Здатність здійснювати планування, управління і контроль діяльності 

суб'єктів готельного та ресторанного бізнесу 
споживачів у сфері гостинності. 

 
Програмні результати навчання: 

ПРН 15. Розуміти економічні процеси та здійснювати планування, управлін-

ня і контроль діяльності суб'єктів готельного та ресторанного бізнесу. 
ПРН 18. Презентувати власні розробки і розробки, аргументувати свої про-

позиції щодо розвитку бізнесу. 
 
1.3. Міждисциплінарні зв’язки 
Послідовні - «Маркетинг готельно-ресторанного господарства», «Менедж-

мент готельно-ресторанного господарства», «Організація ресторанного господарс-

тва», «Організація готельного господарства». 
 
1.4. Обсяг навчальної дисципліни в кредитах ЄКТС 

Навчальна дисципліна  викладається на 1 курсі у 1 семестрі денної та заочної 
форми навчання 
Кількість кредитів ECTS – 4, годин - 120 
Аудиторні заняття, годин: всього лекції практичні 

денна 42 12 10 
заочна 16 6 4 

Самостійна робота, годин Денна - 78 Заочна - 104 
 

http://nmv.onaft.edu.ua/opp/241b-grs2021.pdf
http://nmv.onaft.edu.ua/opp/241b-grs2021.pdf
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2. Зміст навчальної дисципліни 
2.1. Програма змістовних модулі 

Змістовний модуль 1 :  Поведінка покупців на споживчому ринку. Поведінка організації-
споживача  
№ 

теми 
Зміст теми 

Кількість годин 
Денна Заочна 

1. Тема 1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну 1 0,5 
2. Тема 2. Модель свідомості споживача  1 0,5 
3. Тема 3. Характеристики покупця  1 0,5 
4. Тема 4. Процес прийняття рішення щодо купівлі  1 0,5 

5. Тема 5. Характеристики організацій-споживачів 1 1 
6. Тема 6. Процес прийняття рішення про придбання товару організаці-

єю-споживачем 
0,5 

0,5 

 Тема 7. Роль та завдання роботи закупівельних центрів 0,5 0,5 
  Всього 6 4 
Змістовний модуль 2: Теоретичні основи управління споживчою лояльністю  

1. Тема 8. Поняття та види лояльності. Лояльність та задоволеність  2  
 
 
2 

2. Тема 9. Розвиток концепції споживчої лояльності у сучасному 
маркетингу  

2 

4. Тема 10. Аналіз зарубіжного досвіду управління споживчою 
лояльністю  

1 

5. Тема 11. Сучасні підходи до дослідження та вимірювання споживчої 
лояльності 

1 

 Всього 6 2 
 Разом з дисципліни 12 6 

 
2.2. Перелік практичних робіт 

№  
з/п 

Назва практичних  роботи Кількість годин 
Денна Заочна 

1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну. Модель свідомо-

сті споживача 
1  

1 
2. Характеристики покупця  1 

3. Процес прийняття рішення щодо купівлі  1 1 
4. Характеристики організацій-споживачів 1 

5. Процес прийняття рішення про придбання товару організацією-
споживачем 

1  
1 

6. Роль та завдання роботи закупівельних центрів 1 

7. Поняття та види лояльності. Лояльність та задоволеність  1 1 
8. Розвиток концепції споживчої лояльності у сучасному маркетингу  1 

9.  Аналіз зарубіжного досвіду управління споживчою лояльністю  1 - 
10.  Сучасні підходи до дослідження та вимірювання споживчої лояльнос-

ті 
1 - 

 Всього 10 4 
 

2.3. Перелік завдань до самостійної роботи 

№ п/п Назва теми 
Кількість годин 
денна заочна 

1. Глобальні ринки та глобальні споживачи  8 11 
2. Фактори, що впливають на поведінку покупця на 

споживчому ринку. 
8 11 
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3. Проблеми формування середнього класу населення України 10 12 
4. Поглиблені методи вивчення процесу про покупку 10 12 
5. Когнітивний дисонанс 8 11 
6. Особливості ринку організацій споживачів 10 12 
7. Роль закупівельних центрів 8 11 
8. Зворотний маркетинг 8 12 
9. Теоретичні основи управління споживчою лояльністю 8 12 
 Всього 78 104 

 
3. Критерії оцінювання результатів навчання 

Види контролю: поточний, підсумковий - екзамен 
Нарахування балів за виконання змістовних модулів  

Вид роботи, що підлягає        

контролю 

Оцінні бали 
Форма навчання 
денна заочна 

min 
д/з 

max 
д/з 

Кільк. 

робіт, 

оди-

ниць 

Сумарні 

бали 
Кільк. 

робіт, 

оди-

ниць  

Сумарні ба-

ли 

min max min max 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 
ЗАЛІКОВИЙ КРЕДИТ 
Змістовий модуль 1. Поведінка покупців на споживчому ринку. Поведінка організації-
споживача 

Робота на лекціях 1 2 7 7 14 3 3 6 
Робота на практичних  заняттях 2/3 3/4 6 12 18 3 9 12 
Опрацювання тем, не винесених 

на лекції 
2 4 1 2 4 4 8 16 

Виконання  індивідуальних за-

вдань 
9/10 14/16 1 9 14 1 10 16 

Проміжна сума    30 50  30 50 
Модульний контроль у поточ-

ному семестрі  
  1 30 50 1 30 50 

Оцінка за змістовий модуль 1 – – – 60 100  60 100 
Змістовий модуль 2. Теоретичні основи управління споживчою лояльністю 
Робота на лекціях 2/5 3/10 4 8 12 1 5 10 
Робота на практичних  заняттях 2/5 4/10 4 8 16 1 5 10 
Опрацювання тем, не винесених 

на лекції 
2/3 4/5 1 2 4 2 6 10 

Виконання  індивідуальних за-

вдань 
12/14 18/20 1 12 18 1 14 20 

Проміжна сума    30 50  30 50 
Модульний контроль у поточ-

ному семестрі  
  1 30 50 1 30 50 

Оцінка за змістовий модуль 2 – – – 60 100  60 100 
Можливість отримання додаткових балів 
Рейтинг за творчі здобутки 
студентів 0 10 - 0 10 - 0 10 
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4. Інформаційні ресурси 
Базові (основні): 

1. Маркетинг, підприємництво і торгівля: сучасний стан, напрямки розвитку 

[Текст]: кол. монографія / відп. ред. М. Р. Мардар; Одес. нац. акад. харч. техно-

логій, Каф. маркетингу, підприємництва і торгівлі. – Одеса: Лерадрук, 2020. – 757 
с.https://elc.library.onaft.edu.ua/library-
w/DocumentDescription?docid=OdONAHT.1626597 

2. Організація готельно-ресторанної справи [Текст] : навч. посіб. / В. Я. 

Брич, І. О. Банєва, М. Ю. Барна та ін. ; за заг. ред. В. Я. Брича ; Тернопіл. нац. 

екон. ун-т. – Київ : Ліра-К, 2021. – 484 с. – Бібліогр.: с. 472-482. 
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-
w/DocumentDescription?docid=OdONAHT.1736956 

3. Основи інтернет-маркетингу [Текст] : навч. посіб. Ч. 1 / Н. Р. Кордзая. – 
Херсон : ОЛДІ-ПЛЮС, 2018. – 184 с. : табл., рис. – Бібліогр.: с. 176-180. 
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-
cnv.BibRecord.166974 

4. Поведінка споживачів [Текст] : опор. конспект лекцій / І. Л. Федоришина ; 
Київ. нац. торг.-екон. ун-т, Каф. маркетингу та реклами. – Київ : КНТЕУ, 2017. – 
46 с. : табл. – Бібліогр.: с. 46.   
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-
cnv.BibRecord.161519 

5. Економіка торгівлі [Текст] : навч. посіб. 

/ Н. О. Власова, В. А. Гросул, Н. С. Краснокутська та ін. ; Харків. держ. ун-т хар-

чування та торгівлі. – Харків : Світ Книг, 2015. – 473 с. 
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-
cnv.BibRecord.136457 

https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT.1626597
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT.1626597
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT.1736956
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT.1736956
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-cnv.BibRecord.166974
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-cnv.BibRecord.166974
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-cnv.BibRecord.161519
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-cnv.BibRecord.161519
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-cnv.BibRecord.136457
https://elc.library.onaft.edu.ua/library-w/DocumentDescription?docid=OdONAHT-cnv.BibRecord.136457

