
 



 



1. ОПИС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

Найменування 

показників 

Галузь знань, спеціальність, 

освітній рівень 

Характеристика навчальної 

дисципліни 

денна форма 

навчання 

заочна форма 

навчання 

Кількість кредитів: 

4 

Галузь знань: 

07 «Управління та 

адміністрування» 

Обов’язкова  

Модулів – 2 

Спеціальність: 

075 «Маркетинг»  

Рік підготовки: 

Змістових модулів – 

3 

2-й 2-й 

Семестр: 

Загальна кількість 

годин – 120 

3-й 3-й 

Лекції: 

32 год. 8 год. 

Тижневих годин для 

денної форми 

навчання: 

аудиторних – 3,5 

самостійної роботи 

студента – 3,5 

 

Освітній рівень: 

перший (бакалаврський) 

 

Освітня програма: 

 «Маркетинг»  

  

Практичні, семінарські: 

28 год. 4 год. 

Лабораторні: 

- - 

Самостійна робота: 

30 год. 78 год. 

Індивідуальні завдання: 

30 год. 

курсова робота 

Вид контролю:  

екзамен 

 



2. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

Робоча програма навчальної дисципліни «Поведінка споживачів»  розроблена відповідно 

до Положення про методичне забезпечення освітнього процесу в Уманському національному 

університеті садівництва (схвалено Вченою радою УНУС, протокол №1 від 08.10.2020, із 

змінами та доповненнями від 11.07.2024, протокол № 8). 

Навчальна дисципліна «Поведінка споживачів» належить до обов’язкових дисциплін, 

вивчення яких передбачено освітньо-професійною програмою «Маркетинг» підготовки фахівців 

першого (бакалаврського) рівня вищої освіти за спеціальністю 075 Маркетинг галузі знань 07 

Управління та адміністрування. 

 

Мета вивчення дисципліни – вивчення умов задоволення потреб споживачів шляхом 

ефективного вивчення головних напрямів розширення функцій маркетингу у дослідженні 

механізмів поведінки споживачів і використанні цих механізмів для досягнення мети 

організації. 

 

Завдання дисципліни:  

- вивчення теоретичних основ поведінки споживачів в умовах економічного обміну. 

- ознайомлення з поняттям, структурою і сутністю поведінки споживачів, включаючи 

моделі поведінки споживачів та їх вплив на маркетингові рішення. 

- аналіз чинників зовнішнього впливу на поведінку споживачів, включаючи культурні, 

соціальні, сімейні та ситуативні фактори. 

- дослідження чинників внутрішнього впливу на поведінку споживачів, таких як 

мотивації, потреби, особистість, емоції, цінності та життєвий стиль. 

- вивчення процесу прийняття рішень індивідуальним споживачем, включаючи модель 

прийняття рішень про покупку. 

- аналіз процесу прийняття рішень організаційним споживачем, включаючи особливості 

ринку організаційних споживачів та моделі їх поведінки. 

- дослідження поведінкової реакції покупців, включаючи процеси сприйняття та 

засвоєння інформації про товарні марки. 

- вивчення маркетингових інструментів впливу на поведінку споживачів, включаючи 

розробку стратегій з урахуванням поведінки споживачів. 

- ознайомлення з методами кількісних досліджень поведінки споживачів, включаючи 

вимірювання пізнавальної, емоційної та поведінкової реакції споживачів. 

- вивчення методів якісних досліджень поведінки споживачів, включаючи прямі та 

непрямі методи, а також методи дослідження мотивації. 

 

Предмет дисципліни фокусується на вивченні комплексу факторів, процесів та 

механізмів, що визначають поведінку споживачів на ринку, а також на методах аналізу цієї 

поведінки та впливу на неї з метою ефективного здійснення маркетингової діяльності. 

 

Місце навчальної дисципліни в структурно-логічній схемі освітньо-наукової 

програми: для ефективного вивчення дисципліни «Поведінка споживачів» здобувачі повинні 

мати базові знання з дисциплін «Політична економія» «Основи наукових досліджень та 

академічна доброчесність», «Мікроекономіка». Кореквізитами є дисципліни «Маркетинг».  

«Основи комерційної діяльності», постреквізитом - «Маркетингові дослідження». 

 



Вивчення навчальної дисципліни «Поведінка споживачів» передбачає формування та 

розвиток у здобувачів компетентностей і програмних результатів навчання відповідно до 

освітньо-професійної програми «Маркетинг» спеціальності 075 Маркетинг галузі знань 07  

Управління та адміністрування (табл. 1). 

 

Таблиця 1 

Матриця компетентностей і програмних результатів навчання, що формуються під 

час вивчення навчальної дисципліни «Поведінка споживачів» 
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Програмні результати навчання 

Загальні компетентності (ЗК) 

ЗК 6 

знання та розуміння 

предметної області та 

розуміння професійної 

діяльності 

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 

ЗК 7 

здатність застосовувати 

знання у практичних 

ситуаціях 

ПРН 2 

аналізувати і прогнозувати ринкові 

явища та процеси на основі застосування 

фундаментальних принципів, 

теоретичних знань і прикладних навичок 

здійснення маркетингової діяльності 

Спеціальні (фахові) компетентності (СК) 

СК 11 

здатність аналізувати 

поведінку ринкових 

суб’єктів та визначати 

особливості функціонування 

ринків  

ПРН 2 

аналізувати і прогнозувати ринкові 

явища та процеси на основі застосування 

фундаментальних принципів, 

теоретичних знань і прикладних навичок 

здійснення маркетингової діяльності 

 

Методи навчання та засоби діагностики, що відповідають визначеним результатам 

навчання за навчальною дисципліною «Поведінка споживачів», наведено в табл. 2, 3. 



Таблиця 2 

Результати, методи навчання та методи контролю за навчальною дисципліною 

«Поведінка споживачів» 

Результати навчання за навчальною 

дисципліною 
Методи навчання Методи контролю 

1 Знання: 

1.1 

концептуальні знання, набуті у 

процесі навчання та професійної 

діяльності, включаючи певні 

знання сучасних досягнень  

розповідь-пояснення, 
індивідуальне 

дослідне завдання, 
індивідуальні 

консультації, дискусія 
(«прес»-метод), бесіда 
(метод «Коло ідей»), 
розгляд конкретних 
практичних ситуацій 

(метод кейсів), 
самонавчання 

поточний контроль (усне 
опитування, тестування, 

участь у дискусії,  
перевірка виконання 

практичних робіт, 
виконання та захист 

індивідуального 
дослідного завдання); 
модульний контроль; 
підсумковий контроль 

1.2 

критичне осмислення основних 

теорій, принципів, методів і 

понять у навчанні та професійній 

діяльності 

2 Уміння/навички: 

2.1 

розв’язання складних 

непередбачуваних задач і проблем 

у спеціалізованих сферах 

професійної діяльності та/або 

навчання, що передбачає збирання 

та інтерпретацію інформації 

(даних), вибір методів та 

інструментальних засобів, 

застосування інноваційних 

підходів 

розповідь-пояснення, 
індивідуальне 

дослідне завдання, 
індивідуальні 

консультації, дискусія 
(«прес»-метод), бесіда 
(метод «Коло ідей»), 
розгляд конкретних 
практичних ситуацій 

(метод кейсів), 
самонавчання 

поточний контроль (усне 
опитування, тестування, 

участь у дискусії,  
перевірка виконання 

практичних робіт, 
виконання та захист 

індивідуального 
дослідного завдання); 
модульний контроль; 
підсумковий контроль 

3 Комунікація: 

3.1 

донесення до фахівців і нефахівців 

інформації, ідей, проблем, рішень 

та власного досвіду в галузі 

професійної діяльності 

розповідь-пояснення, 
індивідуальне 

дослідне завдання, 
індивідуальні 

консультації, дискусія 
(«прес»-метод), бесіда 
(метод «Коло ідей»), 
розгляд конкретних 
практичних ситуацій 

(метод кейсів), 
самонавчання 

поточний контроль (усне 
опитування, тестування, 

участь у дискусії,  
перевірка виконання 

практичних робіт, 
виконання та захист 

індивідуального 
дослідного завдання); 
модульний контроль; 
підсумковий контроль 

4 Автономія та відповідальність:  

4.1 

управління комплексними діями 

або проектами, відповідальність за 

прийняття рішень у 

непередбачуваних умовах 

розповідь-пояснення, 
індивідуальне 

дослідне завдання, 
індивідуальні 

консультації, дискусія 
(«прес»-метод), бесіда 
(метод «Коло ідей»), 
розгляд конкретних 

поточний контроль (усне 
опитування, тестування, 

участь у дискусії,  
перевірка виконання 

практичних робіт, 
виконання та захист 

індивідуального 
дослідного завдання); 



практичних ситуацій 
(метод кейсів), 
самонавчання 

модульний контроль; 
підсумковий контроль 

 

Таблиця 3 

Методи навчання та методи контролю програмних результатів навчання з 

навчальної дисципліни «Поведінка споживачів» 

Програмний результат навчання Метод навчання Методи контролю 

ПРН 1 

демонструвати знання і 

розуміння теоретичних 

основ та принципів 

провадження 

маркетингової діяльності 

розповідь-пояснення, 

індивідуальне дослідне 

завдання, індивідуальні 

консультації, дискусія 

(«прес»-метод), бесіда 

(метод «Коло ідей»), 

розгляд конкретних 

практичних ситуацій 

(метод кейсів), 

самонавчання 

поточний контроль (усне 
опитування, тестування, 

участь у дискусії,  
перевірка виконання 

практичних робіт, 
виконання та захист 

індивідуального 
дослідного завдання); 
модульний контроль; 
підсумковий контроль 

ПРН 2 

аналізувати і прогнозувати 

ринкові явища та процеси 

на основі застосування 

фундаментальних 

принципів, теоретичних 

знань і прикладних 

навичок здійснення 

маркетингової діяльності 

розповідь-пояснення, 

індивідуальне дослідне 

завдання, індивідуальні 

консультації, дискусія 

(«прес»-метод), бесіда 

(метод «Коло ідей»), 

розгляд конкретних 

практичних ситуацій 

(метод кейсів), 

самонавчання 

поточний контроль (усне 
опитування, тестування, 

участь у дискусії,  
перевірка виконання 

практичних робіт, 
виконання та захист 

індивідуального 
дослідного завдання); 
модульний контроль; 
підсумковий контроль 

ПРН 5 

виявляти й аналізувати 

ключові характеристики 

маркетингових систем 

різного рівня, а також 

особливості поведінки їх 

суб’єктів 

розповідь-пояснення, 

індивідуальне дослідне 

завдання, індивідуальні 

консультації, дискусія 

(«прес»-метод), бесіда 

(метод «Коло ідей»), 

розгляд конкретних 

практичних ситуацій 

(метод кейсів), 

самонавчання 

поточний контроль (усне 
опитування, тестування, 

участь у дискусії,  
перевірка виконання 

практичних робіт, 
виконання та захист 

індивідуального 
дослідного завдання); 
модульний контроль; 
підсумковий контроль 

 

 



3. ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

 

Змістовний модуль 1.  

Споживча поведінка та фактори, які на неї впливають 

 

Тема 1. Поведінка споживачів в умовах економічного обміну 

Економічний обмін, його умови. Підходи та етапи аналізу поведінки споживачів. 

 

Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів 

Становлення науки про поведінку споживачів. Поняття поведінки споживачів. Моделі 

поведінки споживачів. Маркетингові рішення. 

 

Тема 3. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів 

Вплив культурних факторів. Вплив належності до соціального класу. Вплив соціальних 

факторів. Вплив родини. Ситуативні чинники. 

 

Тема 4. Чинники внутрішнього впливу на поведінку споживачів 

Мотивації і потреби. Особистість і емоції. Персональні цінності та життєвий стиль. 

Ресурси та знання споживачів. 

 

Змістовний модуль 2. 

Процес прийняття рішень споживачами та маркетингові інструменти впливу на них 

 

Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 

Модель прийняття рішень про покупку. Процес прийняття споживачем рішення про 

покупку. Споживчі рішення. Рівень зацікавленості. 

 

Тема 6. Процес прийняття рішень організаційним споживачем 

Основні характеристики ринку організаційних (індустріальних) споживачів. Особливості 

попиту на промислові товари та діяльність закупівельного центру. Моделі поведінки 

індустріальних споживачів. Здійснення закупівель для потреб підприємства. 

 

Тема 7. Поведінкова реакція покупців 

Залучення до процесу прийняття рішення про купівлю. Сприйняття інформації про товарні 

марки. Засвоєння інформації про товарні марки. Ставлення до товару.  

 

 

Тема 8. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів 

Розробка стратегій фірми з врахуванням поведінки споживачів. Вплив маркетингової 

комунікації на поведінку споживачів. Вплив товарної політики на поведінку споживачів. Вплив 

збутової політики. Вплив цінової політики. Типології споживчої поведінки. Маркетингові 

технології щодо споживачів моди. 
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Змістовний модуль  3. 

Маркетингові дослідження поведінки споживачів 

 

Тема 9. Кількісні дослідження поведінки споживачів 

Загальна характеристика методів дослідження поведінки споживачів. Вимірювання 

пізнавальної реакції споживачів. Вимірювання емоційної реакції споживачів. Вимірювання 

поведінкової реакції споживачів. 

 

Тема 10. Якісні дослідження поведінки споживачів 

Сутність якісних методів дослідження поведінки споживачів. Прямі методи проведення 

якісних досліджень. Непрямі методи якісних досліджень. Методи дослідження мотивації. 



4. СТРУКТУРА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 

Назви змістовних модулів і 

тем 

Кількість годин 

денна форма заочна форма 

усього 
у тому числі 

усього 
у тому числі 

л п с.р. л п с.р. 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Модуль 1 

Змістовний модуль 1. Споживча поведінка та фактори, які на неї впливають 

Тема 1. Поведінка споживачів в 

умовах економічного обміну 
7 2 2 3 7 -  -  7 

Тема 2. Поняття, структура і 

сутність поведінки споживачів 
7 2 2 3 7  -  - 7 

Тема 3. Чинники зовнішнього 

впливу на поведінку споживачів 
9 4 2 3 9 1 1 7 

Тема 4. Чинники внутрішнього 

впливу на поведінку споживачів 
9 4 2 3 9 1 1 7 

Разом за змістовним модулем 

1 
32 12 8 12 32 2 2 28 

Змістовний модуль  2. Процес прийняття рішень споживачами та маркетингові інструменти 

впливу на них 

Тема 5. Процес прийняття 

рішень індивідуальним 

споживачем 

11 4 4 3 11 1  - 10 

Тема 6. Процес прийняття 

рішень організаційним 

споживачем 

11 4 4 3 11 1 -  10 

Тема 7. Поведінкова реакція 

покупців 
11 4 4 3 11 1  - 10 

Тема 8. Маркетингові 

інструменти впливу на 

поведінку споживачів* 

11 4 4 3 11 1  - 10 

Разом за змістовним модулем 

2 
44 16 16 12 44 4 - 40 

Змістовний модуль  3. Маркетингові дослідження поведінки споживачів 

Тема 9. Кількісні дослідження 

поведінки споживачів 
7 2 2 3 7 1 1 5 

Тема 10. Якісні дослідження 

поведінки споживачів 
7 2 2 3 7 1 1 5 

Разом за змістовним модулем 

3 
14 4 4 6 14 2 2 10 

Разом за модулем 1 90 32 28 30 90 8 4 78 

Модуль 2 

ІНДЗ – курсова робота 30 -  -  30 30  -  - 30 

Разом за модулем 2  30  -  - 30 30  -  - 30 

Разом  120 32 28 60 120 8 4 108 

*залучений стейкхолдер для спільного проведення аудиторного заняття на англійській мові. 



5. ТЕМИ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 

Назви змістовних модулів і тем 

Кількість годин 

денна 

форма 

заочна 

форма 

Змістовний модуль 1. Споживча поведінка та фактори, які на неї впливають 

Тема 1. Поведінка споживачів в умовах економічного обміну 2 - 

Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів 2 - 

Тема 3. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів 2 1 

Тема 4. Чинники внутрішнього впливу на поведінку споживачів 2 1 

Змістовний модуль 2. Процес прийняття рішень споживачами та маркетингові 

інструменти впливу на них 

Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 4 - 

Тема 6. Процес прийняття рішень організаційним споживачем 4 - 

Тема 7. Поведінкова реакція покупців 4 - 

Тема 8. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів 4 - 

Змістовний модуль 3. Маркетингові дослідження поведінки споживачів 

Тема 9. Кількісні дослідження поведінки споживачів 2 1 

Тема 10. Якісні дослідження поведінки споживачів 2 1 

Разом 28 4 

 

6. ТЕМИ СЕМІНАРСЬКИХ ЗАНЯТЬ (не передбачено) 

7. ТЕМИ ЛАБОРАТОРНИХ ЗАНЯТЬ (не передбачено) 

 

8. САМОСТІЙНА РОБОТА 

Назви змістовних модулів і тем 

Кількість годин 

денна 

форма 

заочна 

форма* 

Змістовний модуль 1. Споживча поведінка та фактори, які на неї впливають 

Тема 1. Поведінка споживачів в умовах економічного обміну 

Актуальність вивчення поведінки споживачів. Становлення науки 

про поведінку споживачів. Моделі поведінки споживачів. Маркетингові 

рішення і поведінка споживачів 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 7 

Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів 

Класифікації потреб. Мотивація індивідуального споживача. 

Структура моделі поведінки на споживчому ринку 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 7 

Тема 3. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів 

Концепція культури та її значення у маркетингових комунікаціях. 

Культура споживання у сучасній Україні. Соціальні фактори та соціальна 

стратифікація. Вплив еталонних (референтних) груп на поведінку 

споживачів. Вплив сім’ї на поведінку споживачів. Ситуаційні фактори. 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 7 

Тема 4. Чинники внутрішнього впливу на поведінку споживачів 

Сутність мотивації і потреб. Особистість і емоції. Персональні 
3 7 



цінності та життєвий стиль. Ресурси і знання споживачів. 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

Змістовний модуль 2. Процес прийняття рішень споживачами та 

маркетингові інструменти впливу на них 
 

Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем  

Модель процесу прийняття рішення про покупку. Процес 

прийняття споживачем рішення про покупку. Процеси прийняття рішень. 

Рівень зацікавленості і процес прийняття рішення про покупку.  

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 10 

Тема 6. Процес прийняття рішень організаційним споживачем 

Промисловий ринок і специфіка поведінки індустріальних 

споживачів. Особливості попиту на промислові товари та діяльність 

закупівельного центру. Моделі поведінки індустріальних споживачів. 

Типи закупівельних ситуацій і фактори, що впливають на здійснення 

закупівель. Процес прийняття рішення про закупівлю індустріальним 

споживачем 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 10 

Тема 7. Поведінкова реакція покупців 

Сутність поведінкової реакції споживачів. Сприйняття і його етапи. 

Засвоєння. Теорії навчання. Види пам’яті та її особливості. 

Характеристика навчання споживачів та споживчі ситуації. Ставлення. 

Формування ставлення. 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 10 

Тема 8. Маркетингові інструменти впливу на поведінку 

споживачів 

Розроблення загальних стратегій підприємства з урахуванням 

поведінки споживачів. Вплив засобів маркетингових комунікацій на 

поведінку споживачів. Вплив товарної політики підприємства на 

поведінку споживачів. Політика розподілу і поведінка споживачів. 

Цінові стратегії і поведінка споживачів. Маркетингові технології. 

Урахування типології споживчої поведінки. Маркетингові технології 

щодо споживачів моди. 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 10 

Змістовний модуль 3. Маркетингові дослідження поведінки споживачів 

Тема 9. Кількісні дослідження поведінки споживачів 

Загальна схема маркетингового дослідження поведінки споживачів. 

Сутність кількісних методів дослідження поведінки споживачів. 

Вимірювання пізнавальної реакції покупців. Вимірювання емоційної 

реакції споживачів. Вимірювання поведінкової реакції споживачів. 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 5 

Тема 10. Якісні дослідження поведінки споживачів 

Сутність якісних методів дослідження поведінки споживачів. 

Прямі методи проведення якісних досліджень. Непрямі методи якісних 

досліджень. Методи дослідження мотивації. 

Виконання практичних завдань наведених в методичних вказівках 

3 5 

Разом 30 78 
*студенти заочної форми навчання також самостійно опрацьовують лекційний матеріал 

розміщений в системі Moodle 

 



9. ІНДИВІДУАЛЬНІ ЗАВДАННЯ 

В процесі вивчення дисципліни «Поведінка споживачів» передбачається виконання 

індивідуального навчально-дослідного дослідження (курсова робота) з його подальшим 

захистом. Перелік тем та вимоги до підготовки курсової роботи наведено у методичних 

рекомендаціях. 

 

10. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 

Традиційні методи навчання: розповідь-пояснення, практичні завдання, самостійна робота 

студентів з джерелами інформації тощо.  

Наявність технічних засобів навчання, комп’ютерна підтримка навчального процесу в 

системі Moodle, сучасна наочність сприяють реалізації дидактики: використанню методів 

ілюстрації, демонстрації, якісному проведенню практичних робіт, організації плідної навчально-

дослідної та науково-дослідної роботи.  

Інтерактивні методи навчання: 

- «прес»-метод - допомагає студентам навчитися аргументовано і в чіткій формі 

формулювати та висловлювати свою думку з дискусійного питання; 

- метод кейсів (case study), метою якого є – поставити студентів у таку ситуацію, коли 

їм необхідно буде прийняти рішення; 

- метод «Коло ідей», метою якого є залучення всіх студентів до обговорення проблеми. 

Дистанційне навчання в Уманському НУС здійснюється відповідно до положення «Про 

організацію поточного, семестрового контролю та проведення атестації здобувачів освіти із 

застосуванням дистанційних технологій в Уманському національному університеті 

садівництва». Для забезпечення освітнього процесу з використанням технологій дистанційного 

навчання в УНУС і використовується система управління навчанням Moodle.  Матеріали курсу 

«Поведінка споживачів» розміщені на платформі Moodle 

https://moodle.udau.edu.ua/course/view.php?id=133.  

В умовах дистанційної освіти проведення лекцій та практичних занять відбувається у 

форматі відеоконференції. Для організації освітнього процесу використовуються такі технічні 

сервіси, як: Zoom, Viber, Moodle та електронна пошта. 

 

11. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ 

Оцінювання знань студентів з дисципліни «Поведінка споживачів» здійснюється на 

основі результатів поточного контролю знань і підсумкового у формі - екзамену. 

Для визначення рівня засвоєння студентами навчального матеріалу використовуються 

такі методи оцінювання знань: 

1) оцінювання роботи студентів на практичних заняттях; 

2) оцінювання виконання самостійної роботи; 

3) проведення тестового модульного контролю; 

4) виконання індивідуального завдання (курсової роботи);  

5) додаткова робота. 

 

12. РОЗПОДІЛ БАЛІВ, ЯКІ ОТРИМУЮТЬ СТУДЕНТИ 

12.1. Денна форма навчання 

Поточний контроль. 

Максимальна сума балів поточного контролю – 70. 

Об’єктами поточного контролю знань студентів є: 

1. систематичність та активність роботи на практичних заняттях;  

2. виконання самостійної роботи; 

3. модульний контроль; 

https://moodle.udau.edu.ua/course/view.php?id=133


4. індивідуальне завдання (курсова робота); 

5. додаткова робота. 

(1)  при контролі систематичності та активності роботи на практичних заняттях оцінці 

підлягають: рівень знань продемонстрований у відповідях і виступах на практичних заняттях;. 

Система оцінювання активності роботи: 

а) активність при обговоренні питань, що винесені на практичні заняття – 0-1 бал  

(2)  при контролі виконання самостійної роботи оцінці підлягають:  

а) підготовка тематичного кросворду – 0-0,5 балів 

б) підготовка тестів – 0-0,5 балів 

в) тестування до кожної теми в системі Moodle – 1 бал  

(3) модульний контроль проводиться у вигляді вирішення тестових завдань в системі 

дистанційної освіти Мoodle, де сума набраних балів є пропорційною кількості правильних 

відповідей (модульний контроль 1 і 2 – 6 балів, модульний контроль 3 – 3 бали). Модульний 

контроль 1 і 2 містить 50 тестів, відповідь на кожен з яких оцінюється в 0,12 балів (0,12х50 = 6 

балів). Модульний контроль 3 містить 20 тестів, відповідь на кожен з яких оцінюється в 0,15 

балів (0,15х20 = 3 бали) 

 (4) система оцінювання виконання індивідуального завдання (курсової роботи) 

здійснюється за 20-бальною шкалою.  
Критерій за яким оцінюється робота Рейтинговий бал 

1. Перевірка курсової роботи: 14 

− відповідність змісту курсової роботи (проекту) завданню та вимогам навчально- методичних 

рекомендацій щодо її виконання; 
9 

− самостійність вирішення поставленої задачі, проектного рішення, виконання розрахунків, 

наявність графіків та таблиць; 
2 

− наявність елементів науково-дослідного характеру; 2 

− відповідність стандартам оформлення; 1 

2. Захист курсової роботи (проекту); в тому числі: 6 

− доповідь; 2 

− правильність відповідей на поставлені запитання 4 

Всього 20 

(5) до додаткової роботи відноситься науково-дослідницька діяльність здобувача, 

результати якої оприлюднюються, пов’язана з тематикою навчальної дисципліни. Максимальна 

кількість балів, що може отримати здобувач освіти за додаткову роботу під час проходження 

курсу «Поведінка споживачів» 5 балів, які розподіляються за такими видами робіт:  

- виступ на засіданні студентського наукового гуртка «Маркетолог і сьогодення» - 1 бал; 

- доповідь на науковій студентській конференції - 2 бали; 

- оприлюднення тез доповіді в збірнику – 3 бали; 

- призове місце у І етапі Всеукраїнського або Міжнародного конкурсу студентських 

наукових робіт – 4 бали; 

- призове місце у ІІ етапі Всеукраїнського або Міжнародного конкурсу студентських 

наукових робіт – 5 балів. 

Підсумковий контроль. 

Підсумковий контроль складається з двох компонентів: 

А. Теоретична частина (максимум 20 балів) - включає 100 тестових завдань для перевірки 

теоретичних знань. За кожну правильну відповідь студент отримує 0,2 бали.  

Б. Практична частина (максимум 10 балів) - містить 5 тестових завдань з елементами 

розрахунку. Кожне завдання оцінюється у 2 бали.  

Загальна максимальна кількість балів за підсумковий контроль — 30 балів. 

Виконання студентами екзаменаційного завдання повинно носити виключно самостійний 



характер. Тому, за використання заборонених джерел (шпаргалок, засобів зв’язку та ін.) чи 

підказок студент знімається з іспиту й одержує нульову оцінку. 

денна форма навчання 

Види роботи 

Модуль 1 Модуль 2 

П
ід

су
м

к
о

в
и

й
 к

о
н

тр
о

л
ь 

С
у

м
а 

Змістовний модуль 1  

М
К

 1
 

Змістовний модуль 2 

М
К

 2
 

Змістовний модуль 3 

М
К

  
3
 

ІН
Д

З
  Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т10 

активність на 

практичних 
заняттях 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 

виконання с.р. 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 

додаткова робота 5       

Разом 3 3 3 3 6 3 3 3 3 6 3 3 3 20 30 100 

 

12.2. Заочна форма навчання 

Поточний контроль. 

Об’єктами поточного контролю знань студентів є: 

1. активність роботи на практичних заняттях;  

2. виконання самостійної роботи; 

3. модульний контроль; 

4. індивідуальне завдання (курсова робота); 

5. додаткова робота. 

Максимальна сума балів поточного контролю – 70, які розподіляються наступним чином: 

(1)  при контролі систематичності та активності роботи на практичних заняттях оцінці 

підлягають: рівень знань продемонстрований у відповідях і виступах на практичних заняттях;. 

Система оцінювання активності роботи: 

а) активність при обговоренні питань, що винесені на практичні заняття – 0-1 бал  

2) при контролі виконання самостійної роботи застосовується тестування в системі Moodle  

і оцінюється в 0-3 бали – по темах 1,2,5,6,7,8 та 0-2 бал – по темах 3,4,9,10. 

 (3) модульний контроль проводиться у вигляді вирішення тестових завдань в системі 

дистанційної освіти Мoodle, де сума набраних балів є пропорційною кількості правильних 

відповідей (модульний контроль 1 і 2 – 6 балів, модульний контроль 3 – 3 бали). Модульний 

контроль 1 і 2 містить 50 тестів, відповідь на кожен з яких оцінюється в 0,12 балів (0,12х50 = 6 

балів). Модульний контроль 3 містить 20 тестів, відповідь на кожен з яких оцінюється в 0,15 

балів (0,15х20 = 3 бали) 

 (4) система оцінювання виконання індивідуального завдання (курсової роботи) 

здійснюється за 20-бальною шкалою.  
Критерій за яким оцінюється робота Рейтинговий бал 

1. Перевірка курсової роботи: 14 

− відповідність змісту курсової роботи (проекту) завданню та вимогам навчально- методичних 

рекомендацій щодо її виконання; 
9 

− самостійність вирішення поставленої задачі, проектного рішення, виконання розрахунків, 

наявність графіків та таблиць; 
2 

− наявність елементів науково-дослідного характеру; 2 

− відповідність стандартам оформлення; 1 

2. Захист курсової роботи (проекту); в тому числі: 6 

− доповідь; 2 

− правильність відповідей на поставлені запитання 4 

Всього 20 



 (5) до додаткової роботи відноситься науково-дослідницька діяльність здобувача, 

результати якої оприлюднюються, пов’язана з тематикою навчальної дисципліни. Максимальна 

кількість балів, що може отримати здобувач освіти за додаткову роботу під час проходження 

курсу «Поведінка споживачів» 5 балів, які розподіляються за такими видами робіт:  

- виступ на засіданні студентського наукового гуртка «Маркетолог і сьогодення» - 1 бал; 

- доповідь на науковій студентській конференції - 2 бали; 

- оприлюднення тез доповіді в збірнику – 3 бали; 

- призове місце у І етапі Всеукраїнського або Міжнародного конкурсу студентських 

наукових робіт – 4 бали; 

- призове місце у ІІ етапі Всеукраїнського або Міжнародного конкурсу студентських 

наукових робіт – 5 балів. 

 

Підсумковий контроль. 

Підсумковий контроль складається з двох компонентів: 

А. Теоретична частина (максимум 20 балів) - включає 100 тестових завдань для перевірки 

теоретичних знань. За кожну правильну відповідь студент отримує 0,2 бали.  

Б. Практична частина (максимум 10 балів) - містить 5 тестових завдань з елементами 

розрахунку. Кожне завдання оцінюється у 2 бали.  

Загальна максимальна кількість балів за підсумковий контроль — 30 балів. 

Виконання студентами екзаменаційного завдання повинно носити виключно самостійний 

характер. Тому, за використання заборонених джерел (шпаргалок, засобів зв’язку та ін.) чи 

підказок студент знімається з іспиту й одержує нульову оцінку. 

заочна форма навчання 

Види роботи 

Модуль 1 Модуль 2 

П
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Змістовний модуль 1  

М
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 1
 

Змістовний модуль 2 

М
К

 2
 

Змістовний модуль 3 

М
К

  
3
 

ІН
Д

З
  Т1 Т2 Т3 Т4 Т5 Т6 Т7 Т8 Т9 Т10 

активність на 

практичних 
заняттях 

    1 1         1 1 

виконання с.р. 3 3 2 2 3 3 3 3 2 2 

додаткова робота 5       

Разом 3 3 3 3 6 3 3 3 3 6 3 3 3 20 30 100 

 



Шкала оцінювання: національна та ECTS 

Сума балів за всі види 

навчальної діяльності 
Оцінка ECTS 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену та курсової роботи 

90 – 100 А відмінно   

82-89 В 
добре  

74-81 С 

64-73 D 
задовільно  

60-63 Е  

35-59 FX 
незадовільно з можливістю повторного 

складання 

0-34 F 
незадовільно з обов’язковим повторним 

вивченням дисципліни 

 

Оцінка «відмінно» (90 – 100 балів). Здобувач має систематичні та глибокі знання 

навчального матеріалу, вміє без помилок виконувати практичні завдання, які передбачені 

програмою курсу, засвоїв основну й ознайомився з додатковою літературою, викладає матеріал 

у логічній послідовності, робить узагальнення й висновки, наводить практичні приклади у 

контексті тематичного теоретичного матеріалу. 

Оцінка «добре» (74 – 89 балів). Здобувач повністю засвоїв навчальний матеріал, знає 

основну літературу, вміє виконувати практичні завдання, викладає матеріал у логічній 

послідовності, робить певні узагальнення й висновки, але не наводить практичних прикладів у 

контексті тематичного теоретичного матеріалу або допускає незначні помилки у формулюванні 

термінів, категорій. 

Оцінка «задовільно» (60 – 73 бали). Здобувач засвоїв матеріал не у повному обсязі, дає 

неповну відповідь на поставлені теоретичні питання, припускається грубих помилок при 

вирішенні практичного завдання. 

Оцінка «незадовільно» (менше 60 балів). Здобувач не засвоїв навчальний матеріал, дає 

неправильні відповіді на поставлені теоретичні питання, не володіє основними методами 

наукових досліджень при виконанні практичних завдань. Здобувач не допускається до 

складання іспиту, якщо кількість балів одержаних за результати успішності під час поточного та 

модульного контролю (відповідно змістовому модулю) впродовж семестру в сумі не досягла 35 

балів. 

 

13. МЕТОДИЧНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ 

Методичне забезпечення навчальної дисципліни «Поведінка споживачів» включає: 

1. Поведінка споживачів: методичні вказівки для підготовки до практичних занять 

здобувачів вищої освіти ОП «Маркетинг» перший (бакалаврський) рівень денної та заочної 

форми навчання. Умань: УНУС, 2024.  55 с. 

2. Поведінка споживачів: методичні вказівки до виконання самостійної роботи 

здобувачами першого (бакалаврського) рівня вищої освіти ОП «Маркетинг» денної та заочної 

форми навчання.  [уклад.: О.В.Семенда]. Умань: УНУС.  2024.  12 с. 

3. Поведінка споживачів: методичні вказівки до виконання курсової роботи здобувачами 

першого (бакалаврського) рівня вищої освіти ОП «Маркетинг» денної та заочної форми 

навчання. [уклад.: О.В.Семенда]. Умань: УНУС. 2024. 20 с. 
4. Електронний навчальний курс для дистанційного вивчення навчальної дисципліни 

«Поведінка споживачів» для здобувачів першого (бакалаврського) рівня вищої освіти 

спеціальності 075 Маркеинг. URL: https://moodle.udau.edu.ua/course/view.php?id=133 
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Базова 
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літератури», 2014. 208с. 
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 16. ПЕРЕЗАРАХУВАННЯ ТА ВИЗНАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 

Перезарахування та визнання результатів навчання з дисципліни «Поведінка споживачів» 

або окремого її елемента відбувається відповідно до Положення про порядок визнання в 

Уманському національному університеті садівництва результатів навчання, отриманих у 

неформальній та/або інформальній освіті (https://www.udau.edu.ua/ua/file/4n0x). 

Здобувачі вищої освіти мають право на визнання результатів навчання в неформальній та 

інформальній освіті (курси навчання в центрах освіти, курси інтенсивного навчання, семінари, 

конференції, олімпіади, конкурси наукових робіт, літні чи зимові школи, бізнес-школи, тренінги 

тощо) в обсязі, що загалом не перевищує 25 % освітньої програми.  

 
17. ПОЛІТИКА АКАДЕМІЧНОЇ ДОБРОЧЕСНОСТІ 

У процесі навчання з дисципліни «Поведінка споживачів», студенти повинні 

дотримуватися встановлених правил академічної доброчесності, визначених Кодексом 

доброчесності Уманського національного університету садівництва 

(https://www.udau.edu.ua/ua/file/4dH7). При підготовці рефератів, виконанні індивідуальних 

науково-дослідних, практичних завдань, а також під час проведення контрольних заходів 

очікується, що всі роботи подані студентами будуть їхніми оригінальними дослідженнями та 

міркуваннями. 

Будь-які види порушення академічної доброчесності, зокрема плагіат, неправомірне 

використання чужих ідей, фальсифікація даних чи співучасть у таких діяннях, є абсолютно 

неприпустимими і не толеруються. Виявлення ознак академічної недоброчесності у письмовій 

роботі студента є підставою для її незарахування викладачем, незалежно від обсягу порушення. 

З метою запобігання порушенням і підвищення якості академічних робіт, студентам 

настійно рекомендується користуватися належними академічними ресурсами та інструментами 

для перевірки робіт на плагіат, а також звертатися за консультаціями з питань правильного 

цитування і академічного письма. 

 

18. ЗМІНИ У РОБОЧІЙ ПРОГРАМІ НА 2024/2025 НАВЧАЛЬНИЙ РІК 

1. Переглянуто розподіл годин за видами роботи; 

2. Переглянуто розподіл балів, які отримують студенти в процесі вивчення дисципліни; 

3. Оновлено перелік рекомендованої літератури. 
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