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1. Опис навчальної дисципліни 
Актуальність курсу «Психологія поведінки споживача» обумовлена зростаючою роллю психологічних факторів у процесах прийняття рішень на ринку. В умовах глобальної конкуренції, цифровізації та зростання інформаційного навантаження організації стикаються з необхідністю глибоко розуміти мотиви, потреби та установки споживачів. Вивчення психології поведінки клієнтів дає змогу ефективно прогнозувати їхні дії, формувати лояльність і створювати конкурентні переваги.
Мета викладання дисципліни «Психологія поведінки споживача» полягає у формуванні у студентів системного розуміння психологічних механізмів прийняття споживчих рішень, здатності аналізувати поведінкові моделі та застосовувати отримані знання у сфері маркетингу, менеджменту та комунікацій.
Об’єктом вивчення дисципліни є процеси споживчої поведінки в сучасному соціально-економічному середовищі.
Предметом вивчення виступають психологічні фактори, що визначають прийняття рішень споживачами: мотивація, сприйняття, емоції, установки, соціальний вплив, а також поведінкові стратегії в умовах вибору.
Курс спрямований на розвиток у студентів аналітичного мислення, уміння працювати з психологічними моделями та практичними методами дослідження поведінки споживачів. Студенти здобудуть навички оцінки ефективності маркетингових впливів, прогнозування ринкових тенденцій та адаптації стратегій комунікації до особливостей цільової аудиторії.
Основними завданнями вивчення дисципліни «Психологія поведінки споживача» є:
· Засвоєння теоретичних основ психології споживання.
· Вивчення моделей та концепцій поведінки споживача.
· Формування практичних навичок аналізу споживчих мотивацій і бар’єрів у процесі вибору.
· Оволодіння методами психологічних досліджень у сфері маркетингу.
· Розвиток уміння застосовувати психологічні знання для створення ефективних маркетингових комунікацій та побудови бренду.
Ця дисципліна допоможе студентам стати компетентними фахівцями у сфері маркетингу та менеджменту, здатними розуміти глибинні потреби споживачів і знаходити інноваційні рішення для задоволення попиту на сучасному ринку.


Паспорт навчальної дисципліни
	Нормативні показники 
	денна форма здобуття освіти

	1
	2

	Статус дисципліни
	Вибіркова

	Семестр 
	1-й

	Кількість кредитів ECTS 
	3

	Кількість годин 
	90

	Лекційні заняття
	12 год.

	Практичні 
	12 год.

	Самостійна робота
	66 год.

	Консультації 
	Вівторок, 1740-1840,  проспект Соборний, 74, 5 корпус, ауд. 218-А., дистанційно Google Meet - Online Video Calls, Meetings and Conferencing, (ідентифікатор конференції https://meet.google.com/mqt-ohoq-sie  )

	Вид підсумкового семестрового контролю: 
	залік

	Посилання на електронний курс у СЕЗН ЗНУ (платформа Moodle)
	https://moodle.znu.edu.ua/course/view.php?id= 6776



2. Методи досягнення запланованих освітньою програмою компетентностей і результатів навчання 

	Компетентності/
результати навчання
	Методи навчання
	Форми і методи оцінювання

	1
	2
	3

	Загальні компетентності
ЗК3. Здатність до абстрактного мислення, аналізу та синтезу. 
ЗК4. Здатність вчитися і оволодівати сучасними знаннями. 
ЗК5. Визначеність і наполегливість щодо поставлених завдань і взятих обов’язків.
ЗК7. Здатність застосовувати знання у практичних ситуаціях. 
ЗК8. Здатність проведення досліджень на відповідному рівні.
ЗК9. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій.
ЗК11. Здатність працювати в команді.
	Пояснювально-ілюстративний метод, репродуктивний метод, метод проблемного викладу, частково-пошуковий, евристичний методи.

	Методи оцінювання: усне опитування, самостійна робота, контрольні і практичні роботи, тестова перевірка. 
Контрольні заходи включають модульний  контроль успішності студентів, який здійснюється для перевірки рівня засвоєння  навчального матеріалу в кінці кожного навчального модуля. 
Ще однією формою контрольного заходу є вхідний контроль, який проводиться перед вивченням даного курсу з метою визначення рівня підготовки студентів з дисциплін, які забезпечують цей курс.


	СК1. Здатність логічно і послідовно відтворювати отримані знання предметної області маркетингу.
СК2. Здатність критично аналізувати й узагальнювати положення предметної області сучасного маркетингу. 
СК3. Здатність використовувати теоретичні положення маркетингу для інтерпретації та прогнозування явищ і процесів у маркетинговому середовищі. 
СК4. Здатність проваджувати маркетингову діяльність на основі розуміння сутності та змісту теорії маркетингу і функціональних зв'язків між її складовими. 
СК5. Здатність коректно застосовувати методи, прийоми та інструменти маркетингу. 
СК6. Здатність проводити маркетингові дослідження у різних сферах маркетингової діяльності.
	Дискусійні методи, ділова гра, дослідницькі методи.

	Методи оцінювання: усне опитування, письмова перевірка, практичні роботи, розв’язання задач, вибіркове тестування, розробка презентацій та ситуаційні завдання. 
Контрольні заходи включають поточний контроль, який здійснюється під час проведення практичних занять і має на меті перевірку рівня підготовленості студента до  виконання  конкретних видів навчальної діяльності.  Поточний контроль може проводитися у формі усного опитування або письмового контролю на практичних заняттях та лекціях, за результатами якого студент допускається до виконання практичної роботи, виступів студентів при обговоренні питань на практичних заняттях, а також у формі комп'ютерного  тестування.
Ще однією формою контрольного заходу є підсумковий контроль, тобто семестровий екзамен.

	Програмні результати навчання
ПРН 3 Застосовувати набуті теоретичні знання для розв’язання практичних завдань у сфері маркетингу.
ПРН 4 Збирати та аналізувати необхідну інформацію, розраховувати економічні та маркетингові показники, обґрунтовувати управлінські рішення на основі використання необхідного аналітичного й методичного інструментарію.
ПРН 7 Застосовувати інноваційні підходи щодо провадження маркетингової діяльності ринкового суб’єкта, гнучко адаптуватися до змін маркетингового середовища. 
ПРН 11 Виявляти навички самостійної роботи, гнучкого мислення, відкритості до нових знань, бути критичним і самокритичним. 
ПНР 13 Виконувати функціональні обов’язки в групі, пропонувати обґрунтовані маркетингові рішення. 
ПРН 23 
Показати належний рівень спілкування з клієнтами та використання навиків психологічного маркетингу 

	Частково-пошуковий, евристичний метод, метод моделювання.
	Методи оцінювання: усне та письмове опитування, самостійна робота, практичні роботи та розв’язання задач, тестова перевірка, ситуаційні завдання, виступи студентів.  
Контрольні заходи включають модульний  контроль успішності студентів, поточний контроль, підсумковий контроль. 
Модульний контроль успішності студентів здійснюється для перевірки рівня засвоєння  навчального матеріалу в кінці кожного навчального модуля.
Поточний контроль проводиться у формі усного опитування або письмового контролю на практичних заняттях, виступів студентів при обговоренні питань на практичних заняттях, а також у формі комп'ютерного  тестування.
Підсумковий контроль, тобто семестровий екзамен, проводиться в усній формі за білетами (відповіді на питання) та у письмовій формі за контрольними завданнями (розв’язання задач), а також за допомогою тестування (через систему Moodle).




3. Зміст навчальної дисципліни

Змістовий модуль 1. Поведінка споживачів: сутність, фактори та наукові основи
Тема 1. Еволюція наукових підходів до вивчення поведінки споживачів.
Об'єкт, предмет та задачі вивчення поведінки споживачів. Історія вивчення споживчої поведінки. Підходи до вивчення поведінки споживачів.	
Тема 2. Структура та механізми формування споживчої лояльності.
Економічна сутність поведінки споживачів. Класифікація та аналіз споживачів у маркетингу. Аналіз споживачів методом «Customer Journey Map». Лояльність споживачів компанії та її оцінка. Програми лояльності клієнтів.	
Тема 3. Соціокультурні та ситуаційні фактори впливу на поведінку споживачів.
Спонукальні стимули навколишнього середовища. Категорія культури, її елементи та механізм дії. Соціальний клас. Референтна група, її класифікація та вплив на вибір товару. Рольова теорія та її маркетингове використання. Родина як первинна референтна група. Ситуаційні фактори. 	
Тема 4. Особистісно-психологічні чинники формування споживчої поведінки.
Особистісні характеристики споживача. Основні теорії особистості. Психологічні фактори. Мотиваційні теорії. 	

Змістовий модуль 2. Процеси прийняття рішень споживачами: індивідуальний та організаційний вимір 
Тема 5. Механізми та особливості прийняття рішень індивідуальними споживачами. 
Сутність процесу прийняття рішення споживачем. Характеристика стадій процесу прийняття рішення індивідуальним споживачем. Правила прийняття рішень про купівлю. Типи купівельної поведінки. Захист прав та об'єднання споживачів в Україні. 	
Тема 6. Закупівельна поведінка та моделі прийняття рішень організаційних споживачів.
Сутність та основні види організаційних споживачів. Специфіка купівельної поведінки підприємств-споживачів. Характеристика процесу прийняття рішення про закупівлю. Особливості вибору постачальника. Моделі поведінки підприємств-споживачів. 	

Змістовий модуль 3. Маркетингові впливи та поведінкова реакція споживачів 
Тема 7. Використання персоналізованих цифрових стратегій для впливу на поведінку споживачів у сучасному ритейлі.
Розробка стратегій фірми з урахуванням поведінки споживачів. Товарна політика. Цінова політика. Комунікаційна політика. Політика розподілу. Методики модифікації поведінки споживачів. Інструменти залучення клієнтів Інтернет-магазинами. Шаблон ціннісної пропозиції як інструмент керування поведінкою споживачів.
Тема 8. Вплив цифрових маркетингових комунікацій на формування ставлення споживачів та їх поведінкову реакцію.
Рівні реакції потенційних покупців на маркетингові стимули. Процес сприйняття інформації індивідом. Засвоєння інформації споживачем. Формування ставлення споживачів до товарних марок. Вимірювання поведінкової реакції споживачів.	 

Змістовий модуль 4. Маркетингові інсайти: сучасні методи вивчення споживачів та їх поведінки
Тема 9. Кількісний аналіз споживчої поведінки: від цінностей та мотивації до прийняття рішень. 
Значення, задачі, напрями та характеристика процесу маркетингового дослідження споживчої поведінки. 	Дослідження особистісних цінностей споживачів. Дослідження стилю життя споживачів. Маркетингові дослідження, пов'язані з сегментуванням ринку споживачів. Дослідження мотивації споживачів та вивчення сприйняття. Аналіз споживчого знання. Вивчення ставлення. Дослідження процесу прийняття рішення про купівлю. Дослідження поведінки споживачів у процесі купівлі та після неї.
Тема 10. Глибинне розуміння споживача: застосування якісних методів у маркетингових дослідженнях.
Загальна характеристика якісних маркетингових досліджень. Прямі методи якісних досліджень. Непрямі методи проведення досліджень поведінки споживачів.

4. Структура навчальної дисципліни 

	Вид заняття
/роботи
	Назва теми
	Кількість
годин
	Згідно з розкладом

	
	
	о/д.ф.
	з.ф.
	

	1
	2
	3
	4
	5

	Лекція 1 
	Тема 1. Еволюція наукових підходів до вивчення поведінки споживачів.
Тема 2. Структура та механізми формування споживчої лояльності.
	2
	
	1й тиждень

	Лекція 2
	Тема 3. Соціокультурні та ситуаційні фактори впливу на поведінку споживачів.
Тема 4. Особистісно-психологічні чинники формування споживчої поведінки.
	2
	
	3й тиждень

	Лекція 3
	Тема 5. Механізми та особливості прийняття рішень індивідуальними споживачами.
Тема 6. Закупівельна поведінка та моделі прийняття рішень організаційних споживачів.
	2
	
	3й тиждень

	Лекція 4
	Тема 7. Використання персоналізованих цифрових стратегій для впливу на поведінку споживачів у сучасному ритейлі.
Тема 8. Вплив цифрових маркетингових комунікацій на формування ставлення споживачів та їх поведінкову реакцію.
	2
	
	5й тиждень

	Лекція 5
	Тема 9. Кількісний аналіз споживчої поведінки: від цінностей та мотивації до прийняття рішень.
	2
	
	7й тиждень

	Лекція 6
	Тема 10. Глибинне розуміння споживача: застосування якісних методів у маркетингових дослідженнях.
	2
	
	9й тиждень

	Практичне заняття 1
	Тема 1. Еволюція наукових підходів до вивчення поведінки споживачів.
Тема 2. Структура та механізми формування споживчої лояльності.
	2
	
	2й тиждень

	Практичне заняття 2
	Тема 3. Соціокультурні та ситуаційні фактори впливу на поведінку споживачів.
Тема 4. Особистісно-психологічні чинники формування споживчої поведінки.
	2
	
	4й тиждень

	Практичне заняття 3
	Тема 5. Механізми та особливості прийняття рішень індивідуальними споживачами.
Тема 6. Закупівельна поведінка та моделі прийняття рішень організаційних споживачів.
	2
	
	6й тиждень

	Практичне заняття 4
	Тема 7. Використання персоналізованих цифрових стратегій для впливу на поведінку споживачів у сучасному ритейлі.
Тема 8. Вплив цифрових маркетингових комунікацій на формування ставлення споживачів та їх поведінкову реакцію.
	2
	
	8й тиждень

	Практичне заняття 5
	Тема 9. Кількісний аналіз споживчої поведінки: від цінностей та мотивації до прийняття рішень.
	2
	
	11й тиждень

	Практичне заняття 6
	Тема 10. Глибинне розуміння споживача: застосування якісних методів у маркетингових дослідженнях.
	2
	
	13й тиждень

	Самостійна робота
	Тема 1. Еволюція наукових підходів до вивчення поведінки споживачів.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	6
	
	щотижня

	
	Тема 2. Структура та механізми формування споживчої лояльності.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	6
	
	щотижня

	
	Тема 3. Соціокультурні та ситуаційні фактори впливу на поведінку споживачів.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	6
	
	щотижня

	
	Тема 4. Особистісно-психологічні чинники формування споживчої поведінки.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	6
	
	щотижня

	
	Тема 5. Механізми та особливості прийняття рішень індивідуальними споживачами. 
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	7
	
	щотижня

	
	Тема 6. Закупівельна поведінка та моделі прийняття рішень організаційних споживачів.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	7
	
	щотижня

	
	Тема 7. Використання персоналізованих цифрових стратегій для впливу на поведінку споживачів у сучасному ритейлі.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	7
	
	щотижня

	
	Тема 8. Вплив цифрових маркетингових комунікацій на формування ставлення споживачів та їх поведінкову реакцію.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	7
	
	щотижня

	
	Тема 9. Кількісний аналіз споживчої поведінки: від цінностей та мотивації до прийняття рішень. 
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	7
	
	щотижня

	
	Тема 10. Глибинне розуміння споживача: застосування якісних методів у маркетингових дослідженнях.
Завдання для виконання: опрацювати тему та підготувати конспект
	7
	
	щотижня



5. Види і зміст контрольних заходів 

	Вид заняття/
роботи 
	Вид контрольного заходу
	Зміст контрольного заходу
	Критерії оцінювання
та термін виконання
	Усього балів

	1
	2
	3
	4
	5

	Поточний контроль

	Практичне заняття №1
	ситуаційна задача 
	Тестування, кейс
	2й тиждень
	10

	Практичне заняття №2
	ситуаційна задача 
	Тестування, кейс, групова робота, опитування
	4й тиждень
	10

	Практичне заняття №3
	ситуаційна задача 
	Тестування, кейс
	6й тиждень
	10

	Практичне заняття №4
	ситуаційна задача 
	Тестування, кейс, групова робота, опитування.
	8й тиждень
	10

	Практичне заняття №5
	ситуаційна задача 
	Тестування, групова робота
	11й тиждень
	10

	Практичне заняття №6
	ситуаційна задача 
	Тестування, групова робота
	13й тиждень
	10

	Усього за поточний контроль 
	
	
	
	60

	Підсумковий контроль

	Залік
	Усна відповідь на два теоретичних питання
	Питання для підготовки до підсумкового контролю викладено у СЕЗН ЗНУ: URL : https://moodle.znu.edu.ua/mod/resource/view.php?id=6776
	Максимальна оцінка, яку студент може отримати за виконання залікової роботи складає 40 балів. Залікова робота містить два теоретичних питання (усно), кожне з яких оцінюється в 12 балів.  
	24

	
	Тестування
	Тестування проводиться в СЕЗН ЗНУ.
	Тестове завдання складається з 10 тестових питань. За правильну відповідь на одне питання студент отримує 1,6 бала.
	16

	Усього за 
підсумковий контроль
	
	
	
	40





Шкала оцінювання ЗНУ: національна та ECTS
	За шкалою
ECTS
	За шкалою університету
	За національною шкалою

	
	
	Екзамен
	Залік

	A
	90 – 100 (відмінно)
	5 (відмінно)
	Зараховано

	B
	85 – 89 (дуже добре)
	4 (добре)
	

	C
	75 – 84 (добре)
	
	

	D
	70 – 74 (задовільно) 
	3 (задовільно)
	

	E
	60 – 69 (достатньо)
	
	

	FX
	35 – 59 (незадовільно – з можливістю повторного складання)
	2 (незадовільно)
	Не зараховано

	F
	1 – 34 (незадовільно – з обов’язковим повторним курсом)
	
	


6.   Основні навчальні ресурси 

Рекомендована література
1. Пахуча Е. В. Поведінка споживача: конспект лекцій для здобувачів першого (бакалаврського) рівня спеціальності 075 «Маркетинг». Харків: Державний біотехнологічний університет, 2023. 126 с.
2. Райко Д. В. Практикум з дисципліни «Поведінка споживачів»: навч. посібник. Суми: Триторія, 2023. 182 с.
3. Городняк І. В. Поведінка споживача: завдання для самостійної роботи для студентів спеціальності 075 «Маркетинг». Львів: ЛНУ імені Івана Франка, 2021. 48 с.
4. Бабко Н. М., Мандич О. В., Квятко Т. М., Сєвідова І. О., Романюк І. А. Поведінка споживача: навч. посібник. Харків: ХНТУСГ, 2020. 170 с.
5. Іваненко Л. М., Смерічевська С. В., Смерічевський С. Ф. Поведінка споживачів: навч. посібник. Суми: Університетська книга, 2024. 306 с.
6. Виноградова О. В. Поведінка споживачів. Практикум: навч. посібник. Київ: ДУТ, 2020. 78 с.
7. Ушкальов В. В. Психологія та поведінка споживача: методичні рекомендації до практичних завдань для студентів усіх спеціальностей першого (бакалаврського) рівня [Електронний ресурс]. Харків: ХНЕУ ім. С. Кузнеця, 2023. 64 с.
8. Бурліцька О. П. Опорний конспект лекцій із дисципліни "Поведінка споживачів" за освітньо-професійною програмою підготовки бакалаврів галузі знань 07 «Управління та адміністрування» спеціальності 075 «Маркетинг». Тернопіль: ТНТУ ім. І. Пулюя, 2019. 111 с.
9. Прокопенко О. В., Троян М. Ю. Поведінка споживачів: навч. посібник. Київ: Центр учбової літератури, 2008. 176 с.
10. Гнатенко М. К. Поведінка споживача: конспект лекцій для студентів бакалаврату всіх форм навчання спеціальностей 073 «Менеджмент», 281 «Публічне управління та адміністрування». Харків: ХНУМГ ім. О. М. Бекетова, 2019. 53 с.


Інформаційні ресурси
1. Про захист прав споживачів: Закон України від 12.05.1991 р. № 1023-XII. Дата оновлення: 24.12.2024. URL: https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/1023-12#Text (дата звернення 27.08.2025). Цей закон є основою для розуміння правового регулювання відносин між споживачами та продавцями.
2. Про рекламу: Закон України від 03.07.1996 р. № 270/96-ВР. Дата оновлення: 08.05.2025. URL: https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/270/96-%D0%B2%D1%80#Text (дата звернення 27.08.2025). Закон регулює рекламну діяльність, яка є ключовим інструментом впливу на поведінку споживачів.
3. Про електронну комерцію: Закон України від 03.09.2015 р. № 675-VIII. Дата оновлення: 01.01.2024. URL: https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/675-viii#Text (дата звернення 27.08.2025). Регулює відносини у сфері онлайн-покупок, що є важливою частиною сучасної споживчої поведінки.
4. Про захист від недобросовісної конкуренції: Закон України від 07.06.1996 р. № 237/96-ВР. Дата оновлення: 16.10.2020. URL: https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/236/96-%D0%B2%D1%80#Text (дата звернення 27.08.2025). Цей закон важливий для розуміння того, як держава регулює відносини між підприємствами, щоб уникнути оманливих дій, які можуть впливати на вибір споживача.
5. Про основні засади державного нагляду (контролю) у сфері господарської діяльності: Закон України від 05.04.2007 р. № 877-V. Дата оновлення: 08.08.2025. URL: https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/877-16#Text (дата звернення 27.08.2025). Документ визначає порядок проведення перевірок та контролю за дотриманням прав споживачів.
6. Цивільний кодекс України: Закон України від 16.01.2003 р. № 435-IV. Дата оновлення: 10.08.2025. URL: https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/435-15#Text (дата звернення 27.08.2025). Кодекс містить загальні положення про укладання договорів купівлі-продажу, право власності та інші цивільно-правові відносини, що є основою для поведінки споживача.
7. Господарський кодекс України: Закон України від 16.01.2003 р. № 436-IV. Дата оновлення: 01.07.2025. URL: https://zakon.rada.gov.ua/laws/show/436-15#Text (дата звернення 28.02.2025). Регулює господарські відносини, зокрема, пов'язані з якістю продукції та послуг, що безпосередньо впливає на споживчий вибір.


7. Регуляції і політики курсу

Відвідування занять. Регуляція пропусків.
Курс передбачає обов’язкове відвідування лекційних та практичних занять. Студенти, які за певних обставин не можуть відвідувати практичні заняття регулярно, мусять впродовж тижня узгодити із викладачем графік індивідуального відпрацювання пропущених занять.
Студенти, які станом на початок екзаменаційної сесії мають понад 70% пропущених лекцій, до заліку не допускаються.

Політика академічної доброчесності
Кожний студент зобов’язаний дотримуватися принципів академічної доброчесності. Студентам дозволяється використовувати вторинну інформацію, висвітлювати раніше опубліковані статті, результати досліджень тощо, але необхідно зазначати посилання на джерело.
Якщо студент бажає представити свої дослідження як матеріал для конференції або статті – плагіат не допускається! Використання будь-якої інформації (текст, фото, ілюстрації тощо) мають бути правильно процитовані з посиланням на автора! Якщо ви не впевнені, що таке плагіат, фабрикація, фальсифікація, порадьтеся з викладачем.

Використання комп’ютерів/телефонів на занятті
Під час лекційних занять телефони та інші персональні гаджети не вилучаються, але необхідно їх перевести у беззвучний режим.

Комунікація
Базовою платформою для комунікації викладача зі студентами є Moodle. У окремих випадках викладач надає Viber або електронну пошту.

Визнання результатів неформальної/інформальної освіти
Право на визнання результатів навчання у неформальній та/або інформальній освіті поширюється на здобувачів вищої освіти усіх рівнів вищої освіти Університету. https://sites.znu.edu.ua/navchalnyj_viddil/normatyvna_basa/polozhennya_znu_pro_poryadok_viznannya_rezul__tat__v_navchannya.pdf
За наявності сертифікату (свідоцтва, програми тощо) про проходження онлайн-курсу, тренінгу, вебінару, курсу підвищення кваліфікації та ін. з тематики (однієї з тем, змістового модуля) навчальної дисципліни залежно від кількості прослуханих годин (здобутих кредитів) здобувачу може бути нараховано до 35 балів. Дотичність тематики, відповідність досягнутих результатів навчання та кількість додаткових балів визначається викладачем. Документи, що підтверджують участь здобувача у відповідних заходах, мають бути подані викладачу до початку сесії.

ДОДАТКОВА ІНФОРМАЦІЯ
ГРАФІК ОСВІТНЬОГО ПРОЦЕСУ 2025-2026 н. р. доступний за адресою: https://tinyurl.com/yckze4jd.

НАВЧАЛЬНИЙ ПРОЦЕС ТА ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ ЯКОСТІ ОСВІТИ. Перевірка набутих студентами знань, навичок та вмінь (атестації, заліки, іспити та інші форми контролю) є невід’ємною складовою системи забезпечення якості освіти і проводиться відповідно до Положення про організацію та методику проведення поточного та підсумкового семестрового контролю навчання студентів ЗНУ: https://tinyurl.com/y9tve4lk.

ПОВТОРНЕ ВИВЧЕННЯ ДИСЦИПЛІН, ВІДРАХУВАННЯ. Наявність академічної заборгованості до 6 навчальних дисциплін (в тому числі проходження практики чи виконання курсової роботи) за результатами однієї екзаменаційної сесії є підставою для надання студенту права на повторне вивчення зазначених навчальних дисциплін. Порядок повторного вивчення визначається Положенням про порядок повторного вивчення навчальних дисциплін та повторного навчання у ЗНУ: https://tinyurl.com/y9pkmmp5. Підстави та процедури відрахування студентів, у тому числі за невиконання індивідуального навчального плану, регламентуються Змінами до Положення про організацію освітнього процесу в ЗНУ: https://sites.znu.edu.ua/navchalnyj_viddil/normatyvna_basa/zm__ni_do_polozhennya_pro_organ__zats__yu_osv__tn__ogo_protsesu_v_znu__z_01_07_2024__.pdf.

ВИРІШЕННЯ КОНФЛІКТІВ. Порядок і процедури врегулювання конфліктів, пов’язаних із корупційними діями, зіткненням інтересів, різними формами дискримінації, сексуальними домаганнями, міжособистісними стосунками та іншими ситуаціями, що можуть виникнути під час навчання, регламентуються Положенням про порядок і процедури вирішення конфліктних ситуацій у ЗНУ: https://tinyurl.com/57wha734. Конфліктні ситуації, що виникають у сфері стипендіального забезпечення здобувачів вищої освіти, вирішуються стипендіальними комісіями факультетів, коледжів та університету в межах їх повноважень, відповідно до: Положення про порядок призначення і виплати академічних стипендій у ЗНУ: https://tinyurl.com/yd6bq6p9; Положення про призначення та виплату соціальних стипендій у ЗНУ: https://tinyurl.com/y9r5dpwh. 

ПСИХОЛОГІЧНА ДОПОМОГА. Телефон довіри практичного психолога Марті Ірини Вадимівни (061) 228-15-84, (099) 253-78-73 (щоденно з 9 до 21). 
[bookmark: _Hlk142433006]
УПОВНОВАЖЕНА ОСОБА З ПИТАНЬ ЗАПОБІГАННЯ ТА ВИЯВЛЕННЯ КОРУПЦІЇ Запорізького національного університету: Банах Віктор Аркадійович
Електронна адреса: v_banakh@znu.edu.ua
Гаряча лінія: тел.  (061) 227-12-76, факс 227-12-88

 РІВНІ МОЖЛИВОСТІ ТА ІНКЛЮЗИВНЕ ОСВІТНЄ СЕРЕДОВИЩЕ. Центральні входи усіх навчальних корпусів ЗНУ обладнані пандусами для забезпечення доступу осіб з інвалідністю та інших маломобільних груп населення. Допомога для здійснення входу у разі потреби надається черговими охоронцями навчальних корпусів. Якщо вам потрібна спеціалізована допомога, будь ласка, зателефонуйте (061) 228-75-11 (начальник охорони).  Порядок супроводу (надання допомоги) осіб з інвалідністю та інших маломобільних груп населення у ЗНУ: https://tinyurl.com/ydhcsagx. 

РЕСУРСИ ДЛЯ НАВЧАННЯ
НАУКОВА БІБЛІОТЕКА: http://library.znu.edu.ua. Графік роботи абонементів: понеділок-п`ятниця з 08.00 до 16.00; вихідні дні: субота і неділя.

СИСТЕМА ЕЛЕКТРОННОГО ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ НАВЧАННЯ (MOODLE): https://moodle.znu.edu.ua
Якщо забули пароль/логін, направте листа з темою «Забув пароль/логін» за адресою: moodle.znu@znu.edu.ua.
У листі вкажіть: прізвище, ім'я, по-батькові українською мовою; шифр групи; електронну адресу.
Якщо ви вказували електронну адресу в профілі системи Moodle ЗНУ, то використовуйте посилання для відновлення паролю https://moodle.znu.edu.ua/mod/page/view.php?id=133015.
ЦЕНТР ІНТЕНСИВНОГО ВИВЧЕННЯ ІНОЗЕМНИХ МОВ: http://sites.znu.edu.ua/child-advance/
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