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Опис дисципліни 

Дисципліна «Психологія споживчої поведінки» спрямована на формування у студентів теоретичних та 
практичних навичок щодо розробки маркетингових стратегій на основі психологічних закономірностей поведінки 
споживачів. Передбачено вивчення психологічних механізмів рекламного та PR впливу, а також основних 
психологічних теорій, які застосовуються для просування продукції. Студенти отримають можливість навчитись 
проводити аналіз прийняття рішень споживачами, визначати споживчі вподобання та передбачати негативну 
реакцію на продукцію, застосовувати психологічні механізми в маркетингових комунікаціях, а також оцінювати їх 
ефективність. 

 
Структура курсу 

 

Години* 
(лек. / сем.) 

Тема Результати навчання Завдання 

2 / 2 1. Основні психологічні 
концепції споживчої 

поведінки. 

Знати ключові психологічні концепції споживчої 
поведінки та вміти використовувати їх на практиці 

при підготовці стратегії запуску та просування 
продукції на ринку. Розуміти основні напрями 

вивчення поведінки споживачів, їх мету і теоретико- 
методичні підходи. 

Тести, 
питання 
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2 / 2 2. Фактори, що впливають 
на споживчу поведінку. 

Типологія споживачів. 

Виявляти соціально-психологічні, економічні та 
ситуативні фактори, що впливають на споживчу 

поведінку. Знати типи споживачів та особливості 
маркетингових підходів до кожного з них. 

Кейси 

4 / 2 3. Процес прийняття 
рішення споживачами. 

Раціональне та емоційне 
споживання. 

Володіти знаннями про етапність процесу 
прийняття рішення споживачами та поведінку 
споживача на кожному етапі. Знати методи 
утримання клієнта. Виявляти необхідну модель 
прийняття рішення споживачів. Проводити 
психологічний аналіз споживчих рішень. 

Кейси 

4 / 2 4. Психологічні механізми 
просування товарів та 

послуг. 

Використовувати соціально-психологічні установки 
споживачів для просування товарів та послуг. 

Визначати мотиваційні критерії маркетингової 
стратегії. Знати види психологічного впливу. 

Кейси, 
тести 

2 / 2 5. Психологічні механізми 
рекламного впливу. 

Володіти інформацією про механізм психологічного 
впливу реклами. Виявляти маніпулятивні рекламні 

матеріали. Знати особливості використання 
логотипів, слоганів, кольорових схем, персонажів, 

впливових особистостей. Використовувати в рекламі 
психоаналітичні методи. 

Кейси, 
тести 

4 / 1 6. Психологія PR. Виявляти ефективні методи використання PR- 
технологій у взаємозв’язку із рекламною кампанією. 
Володіти технологією формування іміджу продукції 
та компанії. Знати значення вербальних та 
невербальних комунікацій в PR-стратегіях. 

Кейси, 
питання 

 
  

 

4 / 1 7. Індивідуальні 

особливості споживчої 
поведінки. 

Демонстративне 
споживання. 

Виявляти взаємозв’язок між індивідуальними 

особливостями споживача та його імовірним 

рішенням про купівлю. Володіти інформацією про 
індивідуальні особливості та їх вплив на естетику 
та інноваційність продукції. Розуміти ефекти 

демонстративного і нераціонального 
споживання, та вміти використовувати їх на 

практиці. 

Кейси, 

питання 

2 / 1 8. Крос-культурні 

особливості споживчої 
поведінки. 

Володіти знаннями про особливості споживчої 

поведінки в різних частинах світу. Застосувати 
культурні відмінності для ефективного 
позиціонування продукції на міжнародних ринках. 
Виявляти проблемні місця та ризики 

позиціонування, враховуючи культурні установки. 

Кейси, 

задачі 

4 / 1 9. Значення іміджу 

бренду та корпоративної 
культури при прийнятті 

рішень споживачами. 

Знати методи формування іміджу бренду, в основі 

яких закладені особливості споживчої психології. 
Визначати місце та значення корпоративної 

культури для формування іміджу бренду. Вміти 
аналізувати атрибути бренду через призму 

споживчої психології. 

Захист 

КПІЗ 

* Години можуть бути змінені. 
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Оцінювання 

 
Остаточна оцінка за курс розраховується наступним чином: 

 
 

Модуль 1 Модуль 2 Модуль 3 

40 % 40 % 5% 15% 

Поточне оцінювання Модульний контроль 
1 

Тренінг Самостійна робота 

Визначається як 
середнє арифметичне 
з оцінок, отриманих під 
час занять. 

Теоретичні питання 
(2 розширених пит.) 
Теми (1-6) змістового 
модуля 1. 
 

Оцінка за 
презентаційні 
матеріали за 
результатами 
виконання 
тренінгового 
завдання. 

Оцінка за виконання 
наскрізного проєкту. 
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Шкала оцінювання 

За шкалою 
університету 

За національною шкалою За шкалою ECTS 

90-100 відмінно А (відмінно) 

85-89 добре В (дуже добре) 

75-84 С (добре) 

65-74 задовільно D (задовільно) 

60-64 Е (достатньо) 

35-59 незадовільно FX (незадовільно з можливістю повторного 
складання) 

1-34 F (незадовільно з обов'язковим повторним курсом) 

 
 


