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1. ОПИС ОСВІТНЬОГО КОМПОНЕНТА 

 

Найменування показників 

Всього годин 

денна 

форма 

здобуття 

освіти 

заочна 

форма 

здобуття 

освіти 

Семестр  5 5 

Кількість кредитів/годин 4/120 4/120 

Усього годин аудиторної роботи 56 14 

в т.ч.:   

  лекційні заняття, год. 28 6 

  практичні заняття, год. 28 8 

 лабораторні заняття, год. - - 

 семінарські заняття, год. - - 

Усього годин самостійної роботи 64 106 

Форма контролю екзамен екзамен 

 

Примітка. 

Частка аудиторного навчального часу студента у відсотковому вимірі: 

для денної форми здобуття освіти – 46,7% 

для заочної форми здобуття освіти – 11,7% 

 

2. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ ОСВІТНЬОГО КОМПОНЕНТА 

 

Метою освітнього компонента є формування у здобувачів системного 

наукового розуміння закономірностей, механізмів і чинників поведінки 

споживачів у процесі прийняття рішень про купівлю, споживання та 

післякупівельну оцінку товарів і послуг, а також набуття здатності застосовувати 

сучасні теоретичні моделі, інструменти аналізу та емпіричні методи дослідження 

для обґрунтування управлінських і маркетингових рішень. 

Завдання освітнього компонента полягають у забезпеченні теоретичної 

підготовки та формуванні прикладних компетентностей, необхідних для 

глибокого аналізу, пояснення та прогнозування поведінки споживачів у різних 

ринкових контекстах. 

Пререквізити: Організація туризму, Основи наукових досліджень,  Основи 

економіки, Інформаційні системи та технології в туризмі. 

 

Постреквізити: Маркетинг у туризмі, Бізнес-планування у туризмі, 

Стандартизація та сертифікація туристичних послуг. 

  



Результати навчання 

Відповідно до освітньо-професійної програми «Туризм і рекреація» 

вивчення освітнього компонента забезпечує набуття здобувачами таких 

компетентностей та програмних результатів навчання: 
Інтегральна 

компетентність 

ІК. Здатність комплексно розв’язувати складні професійні задачі та 

практичні проблеми у сфері туризму і рекреації як в процесі навчання, так 

і в процесі роботи, що передбачає застосування теорій і методів системи 

наук, які формують туризмознавство, і характеризуються комплексністю 

та невизначеністю умов. 

Загальні 

компетентності 

 

К08. Навички використання інформаційних та комунікаційних 

технологій.  

К12. Навички міжособистісної взаємодії. 

Фахові 

(спеціальні) 

компетенності 

 

К20. Розуміння процесів організації туристичних подорожей і 

комплексного туристичного обслуговування (готельного, ресторанного, 

транспортного, екскурсійного, рекреаційного).  

К26. Здатність визначати індивідуальні туристичні потреби, 

використовувати сучасні технології обслуговування туристів та вести 

претензійну роботу. 

К27. Здатність до співпраці з діловими партнерами і клієнтами, уміння 

забезпечувати з ними ефективні комунікації. 

Програмні 

результати 

навчання 

 

ПР02. Знати, розуміти і вміти використовувати на практиці базові 

поняття з теорії туризму, організації туристичного процесу та 

туристичної діяльності суб’єктів ринку туристичних послуг, а також 

світоглядних та суміжних наук.   

 ПР06. Застосовувати у практичній діяльності принципи і методи 

організації та технології обслуговування туристів. 

ПР09. Організовувати процес обслуговування споживачів туристичних 

послуг на основі використання сучасних інформаційних, комунікаційних 

і сервісних технологій та дотримання стандартів якості і норм безпеки.  

ПР10. Розуміти принципи, процеси і технології організації роботи 

суб’єкта туристичного бізнесу та окремих його підсистем 

(адміністративно-управлінська, соціально-психологічна, економічна, 

техніко-технологічна). 

ПР12. Застосовувати навички продуктивного спілкування зі споживачами 

туристичних послуг.          

ПР20. Виявляти проблемні ситуації і пропонувати шляхи їх розв’язання 

 

  



3. СТРУКТУРА ОСВІТНЬОГО КОМПОНЕНТА 

Назви тем 

Кількість годин 

денна форма здобуття освіти (ДФЗО) заочна форма здобуття освіти (ЗФЗО) 

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 

Тема 1. Предмет, 

еволюція та 

наукова 

дослідження 

поведінки 

споживача 

15 3 3   8 15 0,5 1   13,5 

Тема 2. 

Інформаційна 

обробка: увага, 

сприйняття, 

пам’ять, 

інтерпретація 

15 4 4   8 15 1 1   13 

Тема 3. Мотивація 

та внутрішні 

детермінанти 

вибору 

15 3 3   8 15 0,5 1   13,5 

Тема 4. Ставлення, 

переконання та 

механіки 

переконування 

15 4 4   8 15 1 1   13 

Тема 5. Процес 

прийняття рішення 

та поведінка після 

покупки 

15 3 3   8 15 1 1   13 

Тема 6. Соціальний 

вплив і групові 

механізми 

15 4 4   8 15 0,5 1   13,5 

Тема 7. Культурні 

та інституційні 

контексти 

споживання 

15 3 3   8 15 0,5 1   13,5 

Тема 8. Цифрова 

поведінка 

споживача та 

аналітика рішень 

15 4 4   8 15 1 1   13 

Разом  120 28 28   64 120 6 8   106 

 
. 

 

 

  



4. ЛЕКЦІЙНІ ЗАНЯТТЯ 
№ 
з/п 

Назви тем та їх короткий зміст 
Кількість годин 

ДФЗО ЗФЗО 

1 

Предмет, еволюція та наукова логіка поведінки споживача 

Поняття «поведінка споживача» та межі дисципліни (мікро/макро, 

раціонального вибору до поведінкових і культурних парадигм. 
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3 0,5 

2 

Інформаційна обробка: увага, сприйняття, пам’ять, інтерпретація 

Сенсорний маркетинг і пороги сприйняття: сигнал—шум—контекст. 

Увага та її обмеження: селективність, перевантаження, «сліпота 

банера». Перцептивні спотворення та евристики у сприйнятті 

товарів/послуг. Пам’ять і впізнавання бренду: кодування, зберігання, 

відтворення. Фреймінг і формування значень: як «упаковується» 

інтерпретація пропозиції. Практика вимірювання: трекінг уваги, тести 

впізнавання, recall/recognition, експерименти. 

4 1 

3 

Мотивація та внутрішні детермінанти вибору 

Потреби, драйвери та цілі: інструментальні й гедонічні мотиви. Емоції 

в споживанні: афекти, настрій, регуляція емоцій через купівлю. 

Особистість і індивідуальні відмінності: імпульсивність, ризик-

апетит, самоконтроль. Цінності та життєві орієнтації як «довга» 

причина патернів купівель. Стиль життя та психографіка: AIO-логіка 

сегментації без дублювання демографіки. Самоконцепт і символічне 

споживання: «я-образ» у виборі брендів. 

3 0,5 

4 

Ставлення, переконання та механіки переконування 

Структура ставлення: когнітивний, афективний і поведінковий 

компоненти. Формування переконань: джерела, довіра, авторитет, 

експертність, репутація. Переконування та опір: ELM/центральний—

периферійний шлях, контраргументація.Бренд-асоціації та 

позиціонування: як будується «місце в голові». Рекламні апеляції та 

креативні стратегії: раціональні/емоційні/соціальні коди. Оцінка 

ефективності впливу: uplift, brand lift, тестування повідомлень, A/B. 

4 1 

5 

Процес прийняття рішення та поведінка після покупки 

Ініціювання потреби: тригери, проблемна ситуація, роль 

дефіциту/терміновості. Пошук інформації: внутрішній/зовнішній, 

роль «цифрового сліду» та агрегаторів. Оцінювання альтернатив: 

критерії, ваги, компенсаторні/некомпенсаторні правила. Вибір і 

купівля: роль ціни, промо, асортименту, мерчандайзингу, UX. 

Післякупівельна оцінка: задоволеність, когнітивний дисонанс, 

повторна купівля. Використання та утилізація: життєвий цикл 

володіння, економіка спільного користування, сталі практики. 

3 1 

6 

Соціальний вплив і групові механізми 

Референтні групи та норми: інформаційний і нормативний вплив. 

Сім’я та домогосподарство: ролі у купівлі, конфлікти інтересів, 

демонстративні та «тихі» сигнали. Лідери думок і дифузія: як 

поширюються новинки в мережах. WOM та eWOM: відгуки, 

рейтинги, ком’юніті, механіка довіри/скепсису. Соціальні докази у 

цифрових інтерфейсах: соціальні лічильники, «trend badges», UGC. 

4 0,5 



7 

Культурні та інституційні контексти споживання 

Культура як «операційна система» споживання: норми, табу, 

ритуали. Субкультури та стилі споживання: покоління, професійні 

групи, локальні спільноти. Соціальна стратифікація та клас: доступ, 

смак, культурний капітал, патерни витрат. Ситуативні фактори: час, 

місце, наявність супутників, обставини ризику. Інституційні рамки: 

регуляція, стандарти захисту прав споживачів, саморегуляція ринку. 

Міжкультурні відмінності й адаптація маркетингових рішень: 

локалізація, інтерпретаційні ризики. 

3 0,5 

8 

Цифрова поведінка споживача та аналітика рішень 

Подорож клієнта в омніканальному середовищі: точки контакту, 

«мікро-моменти», атрибуція. Персоналізація та рекомендаційні 

системи: користь, упередження, ефект «фільтр-бульбашки». Цінність 

даних і приватність: згода, прозорість, довіра, поведінкові реакції на 

трекінг. Поведінкова економіка в цифрових інтерфейсах: 

підштовхування, архітектура вибору, «темні патерни». Метрики 

поведінки: конверсія, утримання, LTV, відтік клієнтів, когортний 

аналіз. Дослідження в диджиталі: цифрові експерименти, панелі, 

соціальне слухання, аналіз текстів відгуків. 

4 1  

Усього годин 28 6 

 

 

5. ПРАКТИЧНІ ЗАНЯТТЯ 
№ 

з/п 
Назви тем та їх короткий зміст 

Кількість годин 

ДФЗО ЗФЗО 

1 

Предмет, еволюція та наукова логіка поведінки споживача 

Поняття «поведінка споживача» та межі дисципліни (мікро/макро, 

раціонального вибору до поведінкових і культурних парадигм. 
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3 1 

2 

Інформаційна обробка: увага, сприйняття, пам’ять, інтерпретація 

Сенсорний маркетинг і пороги сприйняття: сигнал—шум—контекст. 

Увага та її обмеження: селективність, перевантаження, «сліпота 

банера». Перцептивні спотворення та евристики у сприйнятті 

товарів/послуг. Пам’ять і впізнавання бренду: кодування, зберігання, 

відтворення. Фреймінг і формування значень: як «упаковується» 

інтерпретація пропозиції. Практика вимірювання: трекінг уваги, тести 

впізнавання, recall/recognition, експерименти. 

4 1 

3 

Мотивація та внутрішні детермінанти вибору 

Потреби, драйвери та цілі: інструментальні й гедонічні мотиви. Емоції 

в споживанні: афекти, настрій, регуляція емоцій через купівлю. 

Особистість і індивідуальні відмінності: імпульсивність, ризик-

апетит, самоконтроль. Цінності та життєві орієнтації як «довга» 

причина патернів купівель. Стиль життя та психографіка: AIO-логіка 

сегментації без дублювання демографіки. Самоконцепт і символічне 

споживання: «я-образ» у виборі брендів. 

3 1 

4 Ставлення, переконання та механіки переконування 4 1 



Структура ставлення: когнітивний, афективний і поведінковий 

компоненти. Формування переконань: джерела, довіра, авторитет, 

експертність, репутація. Переконування та опір: ELM/центральний—

периферійний шлях, контраргументація.Бренд-асоціації та 

позиціонування: як будується «місце в голові». Рекламні апеляції та 

креативні стратегії: раціональні/емоційні/соціальні коди. Оцінка 

ефективності впливу: uplift, brand lift, тестування повідомлень, A/B. 

5 

Процес прийняття рішення та поведінка після покупки 

Ініціювання потреби: тригери, проблемна ситуація, роль 

дефіциту/терміновості. Пошук інформації: внутрішній/зовнішній, 

роль «цифрового сліду» та агрегаторів. Оцінювання альтернатив: 

критерії, ваги, компенсаторні/некомпенсаторні правила. Вибір і 

купівля: роль ціни, промо, асортименту, мерчандайзингу, UX. 

Післякупівельна оцінка: задоволеність, когнітивний дисонанс, 

повторна купівля. Використання та утилізація: життєвий цикл 

володіння, економіка спільного користування, сталі практики. 

3 1 

6 

Соціальний вплив і групові механізми 

Референтні групи та норми: інформаційний і нормативний вплив. 

Сім’я та домогосподарство: ролі у купівлі, конфлікти інтересів, 

демонстративні та «тихі» сигнали. Лідери думок і дифузія: як 

поширюються новинки в мережах. WOM та eWOM: відгуки, 

рейтинги, ком’юніті, механіка довіри/скепсису. Соціальні докази у 

цифрових інтерфейсах: соціальні лічильники, «trend badges», UGC. 

4 1 

7 

Культурні та інституційні контексти споживання 

Культура як «операційна система» споживання: норми, табу, 

ритуали. Субкультури та стилі споживання: покоління, професійні 

групи, локальні спільноти. Соціальна стратифікація та клас: доступ, 

смак, культурний капітал, патерни витрат. Ситуативні фактори: час, 

місце, наявність супутників, обставини ризику. Інституційні рамки: 

регуляція, стандарти захисту прав споживачів, саморегуляція ринку. 

Міжкультурні відмінності й адаптація маркетингових рішень: 

локалізація, інтерпретаційні ризики. 

3 1 

8 

Цифрова поведінка споживача та аналітика рішень 

Подорож клієнта в омніканальному середовищі: точки контакту, 

«мікро-моменти», атрибуція. Персоналізація та рекомендаційні 

системи: користь, упередження, ефект «фільтр-бульбашки». Цінність 

даних і приватність: згода, прозорість, довіра, поведінкові реакції на 

трекінг. Поведінкова економіка в цифрових інтерфейсах: 

підштовхування, архітектура вибору, «темні патерни». Метрики 

поведінки: конверсія, утримання, LTV, відтік клієнтів, когортний 

аналіз. Дослідження в диджиталі: цифрові експерименти, панелі, 

соціальне слухання, аналіз текстів відгуків. 

4 1 

Усього годин 28 8 

 

  



6. САМОСТІЙНА РОБОТА 
№ 

з/п 
Назви тем та їх короткий зміст 

Кількість годин 

ДФЗО ЗФЗО 

1 

Тема 1. Предмет, еволюція та наукова логіка поведінки 

споживача 

Відмінності між економічною моделлю «раціонального споживача» 

та поведінковим підходом. Роль міждисциплінарних підходів у 

формуванні сучасної теорії споживання. Ключові відмінності між 

поведінкою індивідуального та організаційного споживача. 

Взаємозв’язок між споживанням і формуванням соціальної 

ідентичності. Значення етичних стандартів у дослідженні та 

моделюванні споживчої поведінки. 

2 4 

2 

Тема 2. Інформаційна обробка: увага, сприйняття, пам’ять 

Когнітивне перевантаження впливає на вибір товару в умовах 

широкого асортименту. Вплив сенсорних стимулів на формування 

первинного ставлення до бренду. Механізми формування 

помилкових асоціацій у пам’яті споживача. Роль контексту в 

інтерпретації маркетингового повідомлення. Феномен 

«перцептивного захисту» у ставленні до небажаної реклами. 

Можливості експериментальних методів у дослідженні уваги та 

запам’ятовування. 

3 4 

3 

Тема 3. Мотивація та внутрішні детермінанти вибору 

Теорії мотивації у контексті пояснення споживчого вибору. Вплив 

емоційного стану на імпульсивні покупки. Взаємозв’язок між 

самоконцепцією та брендовими перевагами. Вплив особистісних 

рис  на сприйняття ризику під час купівлі. Роль цінностей у 

формуванні довгострокової лояльності. Вплив стилю життя на 

структуру споживчого кошика. 

2 4 

4 

Тема 4. Ставлення, переконання та механіки переконування 

Чинники зміни ставлення споживача до бренду після кризової 

ситуації. Ефективність різних джерел інформації у формуванні 

довіри. Механізм когнітивного дисонансу у післякупівельній 

поведінці. Роль соціальних доказів у цифрових комунікаціях. Вплив 

емоційних апеляцій на довгострокове запам’ятовування бренду. 

Застосування A/B-тестування для оцінки переконливості 

повідомлень. 

2 4 

5 

Тема 5. Процес прийняття рішення та поведінка після покупки 

Вплив рівня залученості на глибину пошуку інформації. 

Компенсаторні та некомпенсаторні правила вибору у практичних 

кейсах. Роль евристик у скороченні часу прийняття рішення. Вплив 

ціни як інформаційного сигналу якості. Чинники формування 

споживчої задоволеності. Поведінкові аспекти утилізації та 

повторного використання товарів. 

3 4 

6 

Тема 6. Соціальний вплив і групові механізми 

Вплив референтних груп на вибір преміальних брендів. Роль 

сімейних рішень у формуванні споживчої поведінки 

домогосподарства. Механізм соціального порівняння у процесі 

купівлі. Значення лідерів думок у поширенні інноваційних 

продуктів. Вплив онлайн-відгуків на довіру до нового бренду. 

Феномен «вірусного» споживчого контенту у соціальних мережах. 

2 4 

7 
Тема 7. Культурні та інституційні контексти споживання 

Вплив культурних норм на сприйняття реклами в різних країнах. 

Відмінності у споживчих цінностях різних поколінь. Вплив 

3 4 



соціальної стратифікації на структуру попиту. Роль традицій та 

ритуалів у сезонному споживанні. Вплив державного регулювання 

на поведінкові моделі споживачів. Механізми адаптації 

міжнародних брендів до локальних ринків. 

8 

Тема 8. Цифрова поведінка споживача та аналітика рішень 

Вплив алгоритмічних рекомендацій на формування споживчих 

уподобань. Роль персоналізації у підвищенні конверсії. Ризики 

використання «темних патернів» у цифровому середовищі. 

Поведінкові реакції споживачів на порушення конфіденційності 

даних. Показники утримання клієнтів у цифрових сервісах. 

Можливості когортного аналізу для прогнозування споживчої 

активності. 

2 4 

Підготовка до навчальних занять та контрольних заходів  45 74 

Усього годин 64 106 

 

7. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 

1. Словесні методи – лекція 

2. Наочні методи - ілюстрація (слайди). 

3. Практичні методи: вправи, практичні роботи, реферати. 

 

Лекційні заняття обов’язково супроводжуються мультимедійною 

презентацією і відбуваються у таких формах: лекція-діалог (лекція-бесіда), 

лекція-візуалізація, лекція-дискусія, проблемна лекція, лекція із запланованими 

помилками тощо. Практичні та семінарські заняття відбуваються у таких 

формах: робота в групах, мозкова атака, презентація, ділова гра, семінар-

дискусія і т.д. 

8. МЕТОДИ КОНТРОЛЮ 

1. Усне опитування (фронтальне, індивідуальне, комбіноване, детальний 

аналіз відповідей здобувачів). 

2. Письмова аудиторна та позааудиторна перевірка (письмові відповіді 

на питання (контрольна робота, самостійна робота); виконання та оформлення 

схем, таблиць, діаграм; написання, есе, рефератів; підготовка презентацій; 

написання та опублікування статей, тез конференцій, доповідей круглих столів, 

семінарів. 

3. Практична перевірка (проведення різних вимірів; здійснення, 

складання, налагодження, розробка документації; виконання практичної роботи; 

аналіз виробничої інформації; рішення професійних завдань; ділові ігри; 

написання, оформлення та захист звітів виробничої практики і т. д.). 

4. Стандартизований контроль (тести, екзамен). 

5. Самоконтроль (самооцінка здобувачем якості засвоєного навчального 

матеріалу з освітнього компонента в цілому, змістовного модуля чи окремої теми 

на основі передбачених у робочих програмах або методичних рекомендаціях 

питань для самоконтролю). 

6. Самооцінка (передбачає критичне ставлення здобувача до своїх 

здібностей і можливостей, об’єктивне оцінювання досягнутих результатів). 

Види контролю: Поточний контроль та екзамен. 

 



9. КРИТЕРІЇ ОЦІНЮВАННЯ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ 

ЗДОБУВАЧІВ ВИЩОЇ ОСВІТИ 

 

Таблиця 1 - Загальні критерії поточного оцінювання знань  

здобувачів вищої освіти 
% від кількості балів, 

визначеної робочою 

програмою ОК на 

відповідну тему 

(визначає викладач) 

 

 

Критерії оцінювання 

90-100 

В повному обсязі володіє навчальним матеріалом, вільно самостійно та 

аргументовано його викладає під час усних виступів та письмових 

відповідей, глибоко та всебічно розкриває зміст теоретичних питань та 

практичних/розрахункових завдань, використовуючи при цьому 

нормативну, обов’язкову та додаткову літературу. Правильно вирішує 

усі розрахункові/тестові завдання. Здобувач здатен виділяти суттєві 

ознаки вивченого за допомогою операцій синтезу, аналізу, виявляти 

причинно-наслідкові зв’язки, формувати висновки і узагальнення, 

вільно оперувати фактами та відомостями. 

74-89 

Достатньо повно володіє навчальним матеріалом, обґрунтовано його 

викладає під час усних виступів та письмових відповідей, в 

основному розкриває  зміст теоретичних питань та практичних 

завдань, використовуючи при цьому нормативну та обов’язкову 

літературу. Але при викладанні деяких питань не вистачає достатньої 

глибини та аргументації, допускаються при цьому окремі несуттєві 

неточності та незначні помилки. Правильно вирішив більшість 

розрахункових/тестових завдань. Здобувач здатен виділяти суттєві 

ознаки вивченого за допомогою операцій синтезу, аналізу, виявляти 

причинно-наслідкові зв’язки, у яких можуть бути окремі несуттєві 

помилки, формувати висновки і узагальнення, вільно оперувати 

фактами та відомостями. 

60-73 

В цілому володіє навчальним матеріалом, викладає його основний зміст 

під час усних виступів та письмових розрахунків, але без глибокого 

всебічного аналізу, обґрунтування та аргументації, допускаючи при 

цьому окремі суттєві неточності та помилки. Правильно вирішив 

половину розрахункових/тестових завдань. Здобувач має ускладнення 

під час виділення суттєвих ознак вивченого; під час виявлення 

причинно-наслідкових зв’язків і формулювання висновків. 

0-59 

Не в повному обсязі володіє навчальним матеріалом. Фрагментарно, 

поверхово (без аргументації та обґрунтування) викладає його під час 

усних виступів та письмових розрахунків, недостатньо розкриває зміст 

теоретичних питань та практичних завдань, допускаючи при цьому 

суттєві неточності, правильно вирішив окремі розрахункові/тестові 

завдання.   Безсистемне відділення випадкових ознак вивченого; 

невміння робити найпростіші операції аналізу і синтезу; робити 

узагальнення, висновки. 
 

 

  



Таблиця 2 - Шкала оцінювання: національна та ECTS 

Сума балів за всі 

види навчальної 

діяльності 

Оцінка 

ECTS 

Оцінка за національною шкалою 

для екзамену, 

диференційованого заліку, 

курсового проєкту (роботи), 

практики, підсумкової 

атестації 

 

для заліку 

90–100 А відмінно   

 

зараховано 
82–89 В 

добре  
74–81 С 

64–73 D 
задовільно  

60–63 Е 

35–59 FX 

незадовільно 

з можливістю повторного 

складання 

не зараховано з можливістю 

повторного складання 

0–34 F 

незадовільно 

з обов’язковим повторним 

вивченням дисципліни 

не зараховано з обов’язковим 

повторним вивченням 

дисципліни 

 

Таблиця 3 - Розподіл балів, які отримують здобувачі 

 
Поточне опитування (тестування )та самостійна робота 

(разом 50 балів) 

Підсумковий 
контроль 

(екзамен) 

Сума 

 

Т.1  Т.2  Т.3  Т.4  Т.5  Т.6  Т.7 Т.8 
50 балів 100 балів 

        

Т.1, Т.2 ... Т.8 – теми змістових модулів  
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