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Інформація про викладача 

Викладач(-і) Онищук Наталя Вікторівна 

Науковий ступінь кандидат економічних наук 
Вчене звання доцент 

Посада доцент кафедри туризму та готельно-ресторанної справи 

Адреса кафедри м. Вінниця, вул. Соборна, 87, каб. 50, 51 

Контактний телефон (0432) 55-04-10   
E-mail: kafedraturizma08@ukr.net   

Електронна сторінка 
курсу в системі 
дистанційного навчання 

http://sun.vtei.com.ua/enrol/index.php?id=962  

Консультації проводяться щоп’ятниці, впродовж семестру о 15.00; групові або 
одноосібні 

Інформація про дисципліну 

Освітній ступінь - 

Галузь знань - 
Спеціальність - 

Освітня програма - 

Навчальний рік 2022-2023 н. р. 

Семестр - 
Факультет - 

Курс - 

Групи - 
Анотація курсу Метою вивчення дисципліни «Поведінка споживачів послуг 

гостинності» є формування сучасної системи поглядів та спеціальних 
знань з поведінки споживачів. 

В результаті навчання здобувачі мають набути практичних 
навичок щодо вироблення, розвитку та збагачення прийомів та 
методів досліджень поведінки покупців на споживчих ринках та на 
ринках індустрії гостинності. 

Мова викладання українська 

Місце дисципліни в освітній програмі 

Освітня програма (ОП) - 

mailto:kafedraturizma08@ukr.net
http://sun.vtei.com.ua/enrol/index.php?id=962


Перелік загальних (ЗК) 
та спеціальних (фахових, 
предметних) (ФК) 
компетентностей 

1. Здатність приймати нестандартні рішення, вирішувати проблемні 
ситуації в рамках професійної компетенції. 
2. Здатність застосовувати сучасні методи і методики дослідження, 
проводити дослідження споживачів на відповідному рівні. 
3. Здатність спілкуватися з представниками різних професійних груп. 
4. Використання інформаційно-комунікаційних технологій для 
пошуку, оброблення, аналізу інформації з різних джерел. 
5. Здатність організовувати та мотивувати людей рухатися до 
спільної мети, працювати в команді. 
6. Уміння обґрунтовувати та оцінювати нові ринкові можливості 
розвитку бізнесу, формулювати бізнес-ідею. 
7. Здатність до ефективного використання та розвитку людських 
ресурсів в організації. 
8. Уміння обґрунтовувати використання та впроваджувати. 
інноваційні технології в операційну діяльність суб’єкта бізнесу. 
9. Здатність оцінювати вплив факторів внутрішнього та 
підприємницького середовища на реалізацію бізнес-проектів. 

Перелік програмних 
результатів навчання 
(ПРН) 

1. Здатність обґрунтовувати та приймати рішення щодо розвитку 
готельного, ресторанного, туристичного бізнесу. 
2. Здатність самостійно здійснювати підготовку завдань, розробляти 
проектні рішення та оцінювати їх ефективність з урахуванням 
фактора невизначеності. 
3. Уміння діагностувати та удосконалювати бізнес-процеси. 
4. Здатність критично аналізувати, оцінювати, синтезувати нові ідеї 
щодо інноваційних та інвестиційних можливостей розвитку суб’єкта 
готельного, ресторанного, туристичного бізнесу. 
5. Здатність впроваджувати креативні технології обслуговування 
споживачів. 
6. Здатність здійснювати оригінальні дослідження, інтерпретувати та 
презентувати одержані результати. 
7. Здатність до формування взаємовідносин на професійному та 
соціальному рівнях. 
8. Здатність забезпечувати захист прав споживачів. 

Пререквізити дисципліни 
(що треба знати, з чим 
ознайомитися студенту 
перед вивченням 
дисципліни) 

Вивчення дисципліни «Поведінка споживачів послуг гостинності» 
передбачає наявність у здобувачів знань з готельної та ресторанної 
справи, організації туризму та екскурсійної справи. 

Тематичний план та оцінювання результатів навчання 

Тематичний 
план (схема 
вивчення курсу) 

Назва теми 

Кількість годин 

Форми 
контролю 

Усього 
годин / 

кредитів 

з них 

лекції 
практичні/ 

лабораторні 
заняття 

самостійна 
робота 

студентів 

Тема 1. Поведінка 

споживачів в умовах 
економічного обміну 

14 2 2 10 УО, ІЗ 

Тема 2. Поняття, 

структура і сутність 

поведінки споживачів 

14 2 2 10 УО, ІЗ 

Тема 3. Фактори 

зовнішнього впливу 

на поведінку 
споживачів 

18 4 4 10 УО, КТ, 

ВЗ, РФ 

Тема 4. Фактори 

внутрішнього впливу 

на поведінку 
споживачів 

24 4 4 16 УО, ПТ, 

РФ 

Тема 5. Процес 18 4 4 10 УО, ВЗ, 



прийняття рішень 

індивідуальним 

споживачем 

СУН 

Тема 6. Процес 

прийняття рішення 

індустріальним 
споживачем 

18 4 4 10 УО, КТ, 

ВЗ 

Тема 7. Маркетингові 

інструменти впливу 

на поведінку 
споживачів 

18 4 4 10 КТ, ВЗ, 

СУН 

Тема 8. Поведінкова 

реакція покупців 

20 4 4 12 УО, ПТ, 

ВЗ 

Тема 9. Кількісні 
дослідження 

поведінки споживачів 

20 4 4 12 УО, ІЗ, 
ПТ 

Тема 10. Якісні 

дослідження 
поведінки споживачів 

16 2 2 12 УО, ІЗ, 

ПТ 

Разом 180 / 6 34 34 112  

Підсумковий 

контроль 
    Екзамен 

Примітки: УО – усне опитування; ПТ – письмове тестування; КТ – комп’ютерне 
тестування; РФ – реферативне повідомлення; ІЗ – індивідуальне завдання; ВЗ – 
вирішення задач; СУН – система управління навчання 

 

Поточний контроль / 
критерії оцінювання 

Перевірка та оцінювання знань, вмінь та навичок здобувачів з 

дисципліни «Поведінка споживачів послуг гостинності» забезпечується 
здійсненням поточного та підсумкового контролю. 

Поточний контроль здійснюється під час проведення практичних занять 

та передбачає оцінювання рівня теоретичної підготовки здобувачів до заняття, 

якість виконання відповідних практичних завдань. Здійснення поточного 
контролю знань здобувачів включає опитування (усне або письмове), перевірку 

індивідуальних творчих завдань, комп’ютерне тестування. 

Протягом семестру навчання здобувачі вищої освіти можуть отримати 
максимально 100 балів. 

Максимальна сума балів за поточну навчальну роботу складає 68 балів 

(17 занять * 4 бали = 68 балів), які здобувач може отримати на аудиторних 
заняттях. 

Вивчення дисципліни «Поведінка споживачів послуг гостинності» 

передбачає також виконання здобувачами позааудиторної самостійної роботи 

(підготовка реферативних повідомлень та доповідей, створення презентацій, 
написання глосаріїв, а також наукових статей з наступним їх опублікуванням 

тощо), яка оцінюється максимально у 32 бали. 

У разі, якщо здобувач вищої освіти бажає поліпшити свою оцінку, або 
не набрав 75 балів, він складає екзамен з усієї програми навчальної дисципліни 

у вигляді письмового опитування знань згідно завдань встановленого зразка. 

Результат виконання екзаменаційних завдань оцінюється з урахуванням 

результатів у співвідношенні 80 : 20, де 80 − максимальна оцінка за виконання 
екзаменаційного завдання, 20 – результат поточної успішності відповідно до 

шкали переводу поточної роботи для врахування її при підсумковій оцінці.  

Якщо здобувач вищої освіти упродовж семестру навчання набрав 
75 балів та (або) більше, оцінка за екзамен йому може бути виставлена за 

результатом поточної успішності. 

Основні літературні 
та інформаційні 
джерела  

1. Бородкіна Н. О.  Маркетинг : навч. посібник .Київ : Кондор, 2017. 362 с. 
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