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ОПИС НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
	Найменування показників 
	Галузь знань, спеціальність, спеціалізація, освітній ступінь / освітньо-кваліфікаційний рівень
	Характеристика навчальної дисципліни

	
	
	денна форма навчання
	заочна форма навчання

	Загальний обсяг кредитів – 3
	Галузь знань

07 «Управління та адміністрування»

(шифр і назва)
	Вид дисципліни

вибіркова 
(обов’язкова чи за вибором студента)

	
	Спеціальність 

073 «Менеджмент»
(шифр і назва)
	Цикл підготовки 

 професійний
(загальний чи професійний)

	Модулів – 2
	Спеціалізація


	Рік підготовки:

	Змістових модулів – 2
	
	2-й
	4-й

	Індивідуальна навчально-дослідна робота 

             реферат
                 (назва)
	Мова викладання, навчання та оцінювання:

         українська_______

(назва)
	Семестр

	Загальний обсяг годин – 150
	
	3-й
	8-й

	
	
	Лекції

	Тижневих годин для денної форми навчання:

аудиторних – 2

самостійної роботи студента – 4
	Освітній ступінь / освітньо-кваліфікаційний рівень:

 Бакалавр  
	32 год.
	6 год.

	
	
	Практичні, семінарські

	
	
	16 год.
	6 год.

	
	
	Лабораторні

	
	
	- год.
	- год.

	
	
	Самостійна робота

	
	
	87 год.
	123 год.

	
	
	ІНДЗ:   15 год.

	
	
	Вид семестрового контролю: залік


ПЕРЕДРЕКВІЗИТИ:
Менеджмент (Організація та структура управління на підприємстві), Інформаційний менеджмент (Концепція сучасний інформаційних систем та технологій, Корпоративні інформаційні системи), Теорія організації (Структура організації, Ефективність діяльності організації: соціально-економічний та екологічний аспекти), Міжнародний менеджмент, Основи стандартизації.
ПОСТРЕКВІЗИТИ:
Економіка підприємства, Інноваційний менеджмент, Адміністративний менеджмент, Організація бізнесу та бізнес-планування (Бізнес-планування підприємницької діяльності), Контролінг (Служба контролінгу на підприємстві, Контролінг як інструмент підтримки процесу прийняття управлінських рішень), Реінжинирінг бізнес процесів (Реінжиніринг корпорації і революційна перебудова), Стратегічний менеджмент (Аналіз альтернатив розвитку та вибір стратегії, Інструментарій стратегічного менеджменту та методологія його застосування).
МЕТА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ: формування у студентів професійних знань і практичних навичок, що дають їм змогу засвоїти основні напрями практичної маркетингової діяльності на туристичному ринку, опанувати сучасні методики проведення маркетингових досліджень, що застосовуються туристичними підприємствами і організаціями, аналіз маркетингового середовища, розробка ефективної продуктової, цінової, збутової та комунікаційної політики туристичних підприємств і організацій.

ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ: Необхідність знання цільового ринку, уміння створювати нові сегменти ринку і зберігати існуючі ринки сьогодні визначає діяльність не тільки маркетологів-фахівців. З розвитком ринкових відносин і посиленням конкуренції з боку інших сусідніх країн робота зі споживачем набуває все більшої актуальності для кожного учасника ринкових відносин, який прямо чи опосередковано виносить свій продукт на суд споживача.

ПЕРЕЛІК ЗАГАЛЬНИХ ПРОГРАМНИХ КОМПЕТЕНТНОСТЕЙ ОСВІТНЬОЇ ПРОГРАМИ, ЯКІ ЗАБЕЗПЕЧУЄ ДИСЦИПЛІНА
· здатність реалізувати свої права і обов’язки як члени суспільства, усвідомлювати цінності громадянського (демократичного) суспільства та необхідність його сталого розвитку, верховенства права, прав і свобод людини і громадянина в Україні; 
· здатність до абстрактного мислення, аналізу, синтезу;
·  здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях; 
· здатність вчитися та оволодівати сучасними знаннями; 
· здатність до адаптації та дій у новій ситуації.
ПЕРЕЛІК СПЕЦІАЛЬНИХ (ФАХОВИХ) ПРОГРАМНИХ КОМПЕТЕНТНОСТЕЙ ОСВІТНЬОЇ ПРОГРАМИ, ЯКІ ЗАБЕЗПЕЧУЄ ДИСЦИПЛІНА
· аналізувати середовище діяльності компанії, що здійснює міжнародні господарські операції;

· визначити конкретні характеристики і вимоги до менеджерів, що працюють в умовах певної країни;

· вибрати конкретні стратегії розвитку бізнесу міжнародної компанії з урахуванням її пріоритетів та особливостей країни;

· надати пропозиції керівництву міжнародної компанії щодо поліпшення управління персоналом, посилення мотивації працівників з врахуванням особливостей національних культур, покращення комунікаційних зв’язків;

· обирати ефективний стиль керівництва в залежності від рівня управління міжнародною корпорацією та специфіки культури певної країни.

ПЕРЕЛІК ПРОГРАМНИХ РЕЗУЛЬТАТІВ НАВЧАННЯ ОСВІТНЬОЇ ПРОГРАМИ, ЯКІ ЗАБЕЗПЕЧУЄ ДИСЦИПЛІНА
· знати свої права і обов’язки як члена суспільства, усвідомлювати цінності громадянського суспільства, верховенства права, прав і свобод людини і громадянина в Україні;
· демонструвати знання теорій, методів і функцій менеджменту, сучасних концепцій міжнародних стандартів; 
· демонструвати навички виявлення проблеми та обґрунтування управлінських рішень;
· застосовувати міжнародні методи менеджменту для забезпечення ефективності діяльності організації; 
· демонструвати навички взаємодії, лідерства, командної роботи;
· демонструвати навички аналізу ситуації та здійснення комунікації у різних сферах діяльності організації; 
· демонструвати навички самостійної роботи, гнучкого мислення, відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним;
· виконувати дослідження індивідуально та/або в групі під керівництвом лідера.

СТРУКТУРА ВИВЧЕННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ
Тематичний план
	Назви 

змістових модулів і тем
	Кількість годин

	
	денна форма
	Заочна форма

	
	Усьо

го 
	у тому числі
	Усьо

го 
	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

	Модуль 1. 

	Змістовий модуль 1.

Основна наукова парадигма дисципліни.



	Тема 1. Поведінка споживачів в умовах економічного обміну.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 2.  Поняття, структура і сутність поведінки споживачів 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 3. Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 4. Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Усього годин
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Підготовка до модульної контрольної

 роботи (М 1)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Усього годин за 

М 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Модуль 2.

	Змістовий модуль 1. 

Практичні  аспекти дисципліни

	Тема 6. Процес прийняття рішення індустріальним споживачем
	10
	4
	2
	
	
	4
	13
	2
	2
	
	
	9

	Тема 7. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів
	10
	4
	2
	
	
	4
	9
	
	
	
	
	9

	Тема 8. Поведінкова реакція покупців 
	8
	2
	2
	
	
	4
	9
	
	
	
	
	9

	Тема 9. Кількісні дослідження поведінки споживачів
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Тема 10. Якісні дослідження поведінки споживачів

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Разом за зміс-

товим модулем 1
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Усього годин
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Разом годин
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Примітки: АР – аудиторна робота, СР – самостійна робота, ІНДЗ – індивідуальне завдання., МК- модульній контроль
ФОРМИ І МЕТОДИ НАВЧАННЯ
За джерелом інформації методи та форми організації та здійснення навчально-пізнавальної діяльності представлені: 
· словесні: лекція (традиційна, проблемна тощо) із застосуванням комп'ютерних інформаційних технологій (презентація PowerPoint), семінари, пояснення, розповідь, бесіда; 

· наочні: спостереження, ілюстрація, демонстрація; 

· практичні: ситуаційні вправи.

За логікою передачі і сприйняття навчальної інформації - індуктивні, дедуктивні, аналітичні, синтетичні.
За ступенем самостійності мислення - репродуктивні, пошукові, дослідницькі.
За ступенем керування навчальною діяльністю - під керівництвом викладача; самостійна робота студентів із сучасною літературою та підручниками; виконання індивідуальних навчальних проектів.
Для стимулювання інтересу до навчання і мотивації навчально-пізнавальної діяльності будуть використані навчальні дискусії, створення ситуацій зацікавленості (метод цікавих аналогій тощо), приклад успішного досвіду.
Інклюзивні методи навчання представлені:
1. Методами формування свідомості: бесіда, диспут, лекція, приклад, пояснення.

2. Методом організації діяльності та формування суспільної поведінки особистості: ситуаційні вправи, приклад.

3. Методами мотивації та стимулювання: вимога, громадська думка. 

4. Методом самовиховання: самопізнання, самооцінювання, самореалізація.

5. Методами соціально-психологічної допомоги: психологічне консультування, стимуляційні ігри.

РЕКОМЕНДОВАНА ЛІТЕРАТУРА
Основна

1. Алешина И.В. Поведение потребителей. – М.: Фаир-пресс, 2004.

2. Бобнева М.И. Социальные нормы и регуляция поведения. – М.: Прогресс, 2009.

3. Горбунова Г.И. Исследование оперативной памяти. – Л.: Прогресс, 2005.

4. Дайан А., Букерель Ф. Академия рынка: маркетинг. – М.: Экономика, 2003.

5. Ионин Л.Г. Социология культуры. – М., 2006.

6. Красовский Ю.Д. Организационное поведение. – М.: Наука, 2009.

7. Ламбен Ж.Ж. Стратегический маркетинг. Европейская перспектива: Пер. с фр. – СПб.; М.: Наука, 2006.

8. Мескон М., Альберт М., Хедоури Х. Основы менеджмента. – М.: Дело, 2008.

9. Немов Г.С. Психология. – М.: Просвещение, 2005.

10. Петровський А.В. Общая психология. – М.: Просвещение, 2006.

11. Платонов К.К. Система психологии и теория отражения, 2002.

12. Старостина А.О. Маркетингові дослідження: практичний аспект. – К.: Вільямс, 2001р.

13. Тарасенко В.И. Соціологія потребления. – К.: Прогресс, 2003.

14. Хьелл Л., Зиглер Д. Теории личности (основне положения, исследования и применение). – СПб.: Питер, 2008.

15. Энджел ДЖ., Блэкуэлл Р. Поведение потребителей. – СПб.: Питер, 2009.

16. Энкельман Н.Б. Власть мотивации. – М.: Экономика, 2009.

17. Ильин В.И. Поведение потребителей. – М. – 2000.

Додаткова:

1. Адрианов О.С. Ассоциативные системы мозга и экстраполяционное поведение. – М.: Наука, 2007.

2. Бурлачук Л.Ф., Морозов С.М. Словарь-справочник по психологической диагностике. – К.: Наук. Думка, 2009.

3. Вебер М. Избранные произведения. – М.: Прогресс, 2010.

4. Зинц Р. Обучение и память. – Минск: Прогресс, 2004.

5. Котлер Ф., Вонг В. Основы маркетинга. – 2-е европ.изд. – К.: Вильямс.

6. Сеченов И.М. Психология поведения. – М.: Наука, 2005.

7. Соколова Л.В. Развитие учения о мозге и поведении. – СПб.: ИНФРА – М, 2005.

САМОСТІЙНА РОБОТА СТУДЕНТІВ
Теми самостійної роботи студентів
	№
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Термінальні життєві цінності та економічна поведінка споживачів.
	2

	2
	Специфіка харизматичної мотивації споживання.
	4

	3
	Феномен бездумної купівлі і реклама.
	4

	4
	Семіотичний аналіз рекламних тестів.
	2

	5
	Метод фокус-груп в дослідженні мотивації купівлі конкретної групи товарів.
	4

	6
	Стимул-реактивна теорія споживання та питання оперативного навчання.
	8

	7
	Психоаналітична концепція в контексті економічної поведінки особистості.
	9

	8
	Особливості боротьби мотивів у прийнятті рішень про купівлю.
	4

	9
	Когнітивні стилі споживачів з точки зору обробки ними інформації про товар/послугу.
	4

	10
	Сім’я як осередок споживання.
	6

	
	Підготовка до контрольних робіт за модулями 1 і 2
	4

	
	Підготовка до іспиту
	6

	
	Разом 
	57


КАРТА САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ СТУДЕНТА
	№
	Назва теми
	Кількість

годин

	1
	Термінальні життєві цінності та економічна поведінка споживачів.
	2

	2
	Специфіка харизматичної мотивації споживання.
	4

	3
	Феномен бездумної купівлі і реклама.
	4

	4
	Семіотичний аналіз рекламних тестів.
	2

	5
	Метод фокус-груп в дослідженні мотивації купівлі конкретної групи товарів.
	4

	6
	Стимул-реактивна теорія споживання та питання оперативного навчання.
	8

	7
	Психоаналітична концепція в контексті економічної поведінки особистості.
	9

	8
	Особливості боротьби мотивів у прийнятті рішень про купівлю.
	4

	9
	Когнітивні стилі споживачів з точки зору обробки ними інформації про товар/послугу.
	4

	10
	Сім’я як осередок споживання.
	6

	
	Підготовка до контрольних робіт за модулями 1 і 2
	4

	
	Підготовка до іспиту
	6

	
	Разом 
	57


КОНТРОЛЬ І ОЦІНКА ЯКОСТІ НАВЧАННЯ
	Оцінювання досягнень студента
	Результати навчальної діяльності студентів оцінюються за 100 бальною шкалою в кожному семестрі окремо.

За результатами поточного, модульного та семестрового контролів виставляється підсумкова оцінка за 100-бальною шкалою, національною шкалою та шкалою ECTS.

Модульний контроль: студенту необхідно набрати мінімум 20 балів з кожного з двох Змістовних Модулів, які необхідні для отримання відповідної оцінки за кожен змістовий модуль упродовж семестру.

Семестровий (підсумковий) контроль: виставлення семестрової оцінки студентам, які опрацювали теоретичні теми, практично засвоїли їх і мають позитивні результати, набрали необхідну кількість балів. Складається з суми балів за кожен з двох Змістовних Модулів.
Загальні критерії оцінювання успішності студентів, які отримали за 4-бальною шкалою оцінки «відмінно», «добре», «задовільно», «незадовільно», подано в таблиці нижче.

Кожний модуль включає бали за поточну роботу студента на лекційних, практичних, виконання індивідуальної роботи (реферат),практичних завдань, модульного тестового контролю.

Виконання модульних практичних завдань, тестових робіт здійснюється в режимі комп’ютерної діагностики на платформі Moodle.

Реферативні дослідження та есе, які виконує студент за визначеною тематикою, обговорюються та захищаються на практичних заняттях або шляхом виконання Завдання на платформі Moodle. 

        Модульний контроль знань студентів здійснюється після завершення вивчення навчального матеріалу модуля.


Загальна оцінка з дисципліни: шкала оцінювання національна та ECTS
	Оцінка за 100-бальною системою
	Оцінка за національною шкалою
	Оцінка за шкалою ECTS

	
	екзамен
	залік
	

	90 – 100
	відмінно
	5
	зараховано
	A
	відмінно

	82 – 89
	добре
	4
	
	B
	добре (дуже добре)

	75 – 81
	добре
	4
	
	C
	добре 

	64 – 74
	задовільно
	3
	
	D
	задовільно 

	60 – 63
	задовільно
	3
	
	Е
	задовільно (достатньо) 

	35 – 59
	незадовільно
	2
	не зараховано
	FX
	незадовільно з можливістю повторного складання

	1 – 34
	незадовільно
	2
	
	F
	незадовільно з обов’язковим повторним вивченням дисципліни


	Оцінка
	Критерії оцінювання

	«відмінно»
	Ставиться за повні та міцні знання матеріалу в заданому обсязі, вміння вільно виконувати практичні завдання, передбачені навчальною програмою; за знання основної та додаткової літератури; за вияв креативності в розумінні і творчому використанні набутих знань та умінь.

	«добре»
	Ставиться за вияв студентом повних, систематичних знань із дисципліни, успішне виконання практичних завдань, засвоєння основної та додаткової літератури, здатність до самостійного поповнення та оновлення знань. Але у відповіді студента наявні незначні помилки.

	«задовільно»
	Ставиться за вияв знання основного навчального матеріалу в обсязі, достатньому для подальшого навчання і майбутньої фахової діяльності, поверхову обізнаність із основною і додатковою літературою, передбаченою навчальною програмою. Можливі суттєві помилки у виконанні практичних завдань, але студент спроможний усунути їх із допомогою викладача.

	«незадовільно»
	Виставляється студентові, відповідь якого під час відтворення основного програмового матеріалу поверхова, фрагментарна, що зумовлюється початковими уявленнями про предмет вивчення. Таким чином, оцінка «незадовільно» ставиться студентові, який неспроможний до навчання чи виконання фахової діяльності після закінчення закладу вищої освіти без повторного навчання за програмою відповідної дисципліни.


ПОЛІТИКА НАВЧАЛЬНОГО КУРСУ

	Крайні терміни складання та перескладання дисципліни
	Перескладання здійснюється відповідно до графіка

	Правила академічної доброчесності
	Перевірка навчальних робіт на плагіат (згідно Положення про академічну доброчесність і Положення про запобігання та виявлення академічного плагіату в наукових, навчально-методичних, кваліфікаційних та навчальних роботах)

	Вимоги до відвідування
	Пропущені заняття (лікарняні, мобільність і т.ін.) можна відпрацювати, виконавши всі завдання, зазначені в інструкціях до практичних занять, переслати в електронному варіанті на електронну пошту. Здобувачі вищої освіти можуть отримати електронні презентації лекцій і самостійно ознайомитись із матеріалом при об'єктивних причинах пропуску занять.


ПЕРЕВІРЕНО:


(посада, звання)

_______________________ (__________________)

                                                                              (підпис)                     
 (прізвище та ініціали) 

________________ 20___ р.

