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1. Загальна інформація 
Тип дисципліни – обов’язкова Мова викладання – українська 

Навчальна дисципліна викладається для студентів денної форми навчання на 2 курсі у 4 

семестрі та для студентів заочної форми навчання на 3 курсі у 6 семестрі. 

Кількість кредитів ECTS - 5, годин - 150 

Аудиторні заняття, годин: всього лекції лабораторні практичні 

денна 60 30 - 30 

заочна 20 10 - 10 

Самостійна робота, годин Денна – 90 Заочна – 130 

Форма підсумкового контролю іспит іспит 

Розклад занять 
 

2. Анотація навчальної дисципліни 

У ринкових умовах без знання поведінки споживачів неможливо ефективно працювати на 

ринку. Саме ті підприємства, які зуміють дослідити особливості поведінки споживачів, а також 

вплинути на їхню поведінку, чи, принаймні, врахувати її особливості в своїй діяльності, зможуть 

утримати чи розширити обсяги збуту продукції та прибутки. 

Матеріали курсу представляють сучасні концепції, методи та інструменти оптимізації і 

модифікації параметрів поведінки споживачів, з урахуванням специфіки та впливовості зовнішніх і 

внутрішніх її чинників, особливостей процесів прийняття закупівельних рішень споживачами. 

 

3.Мета навчальної дисципліни 

Мета дисципліни «Поведінка споживача»: формування сучасної системи поглядів та 

спеціальних знань з поведінки споживачів, набуття практичних навичок щодо вироблення, розвитку 

та збагачення прийомів та методів досліджень поведінки споживачів. 

Основними завданнями вивчення дисципліни «Поведінка споживача» є визначення проблем 

та можливостей споживачів;  визначення релевантних концепцій поведінки споживачів та 

виявлення їх застосування для подолання проблеми;  збирання інформації та трансформація 

моделей поведінки у відповідні маркетингові стратегії. 

Згідно з вимогами освітньої програми в результаті вивчення дисципліни «Поведінка 

споживача» студент повинен: 

Знати: основні поняття, категорії та маркетингові моделі досліджень поведінки споживачів; 

сутність факторів біологічної і соціокультурної детермінації поведінки споживачів і механізми їх 

впливу; механізми внутрішньої детермінації поведінки споживачів; алгоритми процесів прийняття 

рішень купівлі споживачами; специфіку процесів прийняття рішень купівлі індустріальними 

споживачами; структуру та шляхи модифікації поведінкової реакції покупців. 
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Вміти: досліджувати поведінку покупців на споживчому ринку; аналізувати зміст процесу 

прийняття рішень про покупку; формувати фактори, які впливають на поведінку споживачів; 

аналізувати та відбирати варіанти рішень проблеми щодо покупки; визначати фактори, що 

впливають на поведінку організацій-споживачів;  застосовувати методи маркетингових досліджень 

для вивчення споживчих настроїв громадян-покупців; формувати ймовірності моделі поведінки 

споживачів за визначеними тенденціями розвитку споживчого ринку. 

 

 

4. Програмні компетентності та результати навчання за дисципліною 

 

5. Зміст навчальної дисципліни 

 

6. Система оцінювання та вимоги 

Види контролю: вхідний, поточний, підсумковий – іспит. 

Нарахування балів  

 

Інформаційні ресурси 
 

7. Політика навчальної дисципліни 

Політика всіх навчальних дисциплін в ОНАХТ є уніфікованою та визначена з 

урахуванням законодавства України, вимог ISO 9001:2015, «Кодекс академічної 

доброчесності Одеського національного технологічного університету» та «Положення про 

організацію освітнього процесу». 
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