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1. МЕТА ТА ЗАВДАННЯ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ

1.1. Метою вивчення дисципліни “Поведінка споживачів” є набуття знань та практичних навичок відносно роботи із споживачами, управлінні їх поведінкою, формуванні і підтримці попиту споживачів на свої товари та послуги, виявленні свого споживача і вплив на процес прийняття ним рішення щодо покупки.

1.2. Основними завданнями дисципліни «Поведінка споживачів», що мають бути вирішені у процесі викладання дисципліни, є наступні:

‑ розглянути основні етапи розвитку поведінки споживачів як галузі економічної психології за рубежем і в Україні, її методологічне коріння (біхевіоризмом, дієвим підходом, маркетинговими концепціями), теоретичні та прикладні завдання;

‑ розглянути моделі поведінки споживачів, його зовнішні і внутрішні детермінанти, моделяі прийняття рішень, а також штучні (реклама, PR, мерчандайзинг) і природні механізми ( економічної соціалізації, групового впливу, комунікації) впливу на мотивацію й поведінка споживачів;

‑ виявити специфічні особливості поведінки українських споживачів, а також інших категорій споживачів;

‑ формування навичок планування та проведення досліджень із метою вивчення поведінки споживачів з використанням кількісних і якісних методів (опитування, фокус-групи, особистісні опитувачі, проективні методики, експериментальні методи);

· ‑ діагностика та розвиток у студентів професійно необхідних психологічних навичок і вмінь таких, як навичок установлення психологічного контакту, активного слухання, навичок поведінки в конфліктній ситуації, навичок переговірного процесу й прямих продажів, первинних навичок експертизи рекламної продукції.

У результаті вивчення навчальної  дисципліни здобувачі мають набути таких компетентностей та результатів навчання, визначених стандартом вищої освіти для магістрів спеціальності 073 «Менеджмент», як:

	Заплановані робочою програмою результати навчання

та компетентності 
	Методи і контрольні заходи



	1
	2

	ЗК 2. Здатність застосовувати отримані знання в практичних ситуаціях.

	Виконання завдань-кейсів, розв’язання тестових завдань в СЕЗН ЗНУ

	ЗК 5. Навички використання інформаційних і комунікаційних технологій. 


	Опитування та розв’язання тестових завдань в СЕЗН ЗНУ

	ЗК 6. Здатність до пошуку, оброблення та аналізу інформації з різних джерел.
	Дискусії, виконання завдань-кейсів Розв’язання задач

	ЗК 7. Здатність працювати в команді.


	Дискусії, виконання завдань-кейсів

	СК 2. Здатність обирати та використовувати відповідні методи, інструментарій для обґрунтування рішень щодо створення, функціонування підприємницьких, торговельних і біржових структур.
	Виконання завдань-кейсів, розв’язання тестових завдань в СЕЗН ЗНУ

	СК 5. Здатність визначати та оцінювати характеристики товарів і послуг в підприємницькій, торговельній, біржовій діяльності. 
	Розв’язання задач

Дискусії, виконання завдань-кейсів

	СК 6. Здатність здійснювати діяльність з дотриманням вимог нормативно-правових документів у сфері підприємницької, торговельної та біржової діяльності. 


	Виконання завдань-кейсів, розв’язання тестових завдань в СЕЗН ЗНУ

	ПРН 2. Застосовувати набуті знання для виявлення, постановки та вирішення завдань за різних практичних ситуацій в підприємницькій, торговельній та біржовій діяльності. 
	Виконання завдань-кейсів, розв’язання тестових завдань в СЕЗН ЗНУ


	ПРН  4. Мати навички письмової та усної професійної комунікації державною й іноземною мовами 
	Презентація власних досліджень, дискусії 

	ПРН 5. Організовувати пошук, самостійний відбір, якісну обробку інформації з різних джерел для формування банків даних у сфері підприємництва, торгівлі та біржової діяльності.
	Виконання завдань-кейсів, розв’язання задач 

	ПРН 15. Оцінювати характеристики товарів і послуг у підприємницькій, торговельній та біржовій діяльності за допомогою сучасних методів. 
	Презентація власних досліджень, кейси. 


Міждисциплінарні зв’язки

Курс «Поведінка споживачів» тематично пов'язаний із дисциплінами циклу професійної підготовки спеціальності 076 «Підприємництво, торгівля та біржова діяльність», а саме: «Основи технологій виробництва товарів, робіт та послуг», «Організація торгівлі» засвоєні знання та набуті вміння з дисципліни стануть у пригоді під час проходження здобувачами практики.
. Програма навчальної дисципліни

Змістовий модуль 1. Теорія і методологія поведінки споживача в умовах економічного обміну
Тема 1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну.

Еволюція розвитку науки про поведінку споживачів. Еволюція світогляду суспільства. Особливості споживання в контексті модерну і постмодерну. Позитивізм. Постмодерністська методологія. Процес прийняття управлінських рішень і етапи прикладного управлінського аналізу. Процеси обміну на ринку і поведінка споживачів. Асоціація вивчення споживачів. Підходи та етапи аналізу споживчої поведінки. 

Філософія зовнішнього і внутрішнього маркетингу. Обмін, як процес, що поєднує споживача і маркетолога. Реляційний обмін – основа маркетингових відносин. Теорія справедливості і обмін. Особливості обміну в поведінці індивідуальних і промислових споживачів. Стратегія маркетингу і поведінка споживачів на споживчому та промисловому ринках.
Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів.

Суть, предмет і завдання курсу. Сутність поведінки споживачів. Об’єкт і предмет дисципліни “Поведінка споживачів”. Принципи дослідження поведінки споживачів. Основні функції дослідження поведінки споживача: описова, пояснювальна, прогнозуюча. Модель свідомості споживача. Дисциплінуючі матриці у вивченні поведінки споживачів.

Визначення суті та моделі поведінки споживачів. Методологічні підходи до аналізу поведінки споживачів. Задоволення потреб споживача – головний орієнтир діяльності господарюючих суб’єктів. Фактори, що впливають на процес прийняття рішення споживачем. Принципи дослідження поведінки споживачів.

Змістовий модуль 2 Внутрішні фактори впливу на поведінку споживачів
Тема 3. Особистісно-психологічні фактори поведінки споживачів.

Внутрішні чинники. Визначення мотивації. Модель процесу мотивації. Чинники, які зумовлюють мотиви. Динамічна природа мотивації. Класифікація мотиваційних теорій. Загальні теорії мотивацій.

Спеціальні теорії мотивації. Теорія протилежних процесів. Теорія підтримання оптимального рівня стимулювання. Гедоністичні мотивації. Бажання підтримання свободи діяльності. Мотивація, спрямована на зменшення ризику. Види споживчих ризиків. Чинники впливу на відчуття ризику. Спонукання до встановлення причинного зв’язку. Потреба. Ресурси споживачів. Знання споживачів.

Особистість споживача. Психоаналітична, соціальна, теорія самоконцепцій, теорія індивідуальних рис особистості. Емоції та їх типи. Емоції в рекламі.

Цінності персональні і соціальні. Школи цінностей. Концепція життєвого стилю і процес споживання. Модель AIO, VALS, VALS-2, LOV.

Геостилі і міжнародні стилі життя. Ресурси споживачів: економічні, часові, когнітивні.

Зміст знання споживача. Знання про продукт, покупку, використання. Організація і вимірювання знань споживача. Ставлення і його компоненти. Компоненти ставлення та їх прояв: конгнітивний компонент, аффективний компонент, поведінковий компонент. Взаємозв’язок компонентів ставлення. Змінювання ставлення.

Змістовий модуль 3 Внутрішні фактори впливу на поведінку споживача
Тема 4. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів

Чинники культурного характеру. Концепція культури. Культура. Субкультура. Норми. Функціонування культури. Цінності. Культурні цінності та споживча поведінка. Соціальні чинники. Соціальна стратифікація і маркетинг. Обов’язки. Права. Соціальні очікування. Інновації та їх види. Дифузійний процес. Теорія ролей. Харизматична мотивація. Сім’я як центр закупівлі. Домашнє господарство, його життєвий цикл. Споживча соціалізація. Інноваційна соціалізація споживачів. Глобалізація ринків. Аналіз, демографія і структура глобальних ринків. Сегментація міжнародних ринків.

Змістовий модуль 4. Процеси прийняття рішень щодо купівлі споживачами
Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем.

Моделі споживача (людина економічна, пасивна, когнітивна та емоційна). Характеристики покупців і вибір місця купівлі. Ситуаційні чинники. Типи ситуацій. Модель процесу прийняття рішень про купівлю. Споживання престижне, показне, статусне. Символічна соціальна мобільність. Раціональне зерно демонстративного споживання. Підставне споживання. Ірраціональна поведінка. Моделі поведінки споживача. Процеси після купівлі. 

Тема 6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем
Специфіка організаційної споживчої поведінки. Моделі організаційної споживчої поведінки. Чинники організаційного стилю купівлі. Іміджеві регулятори споживчої поведінки організацій. Центр закупівлі. Типи ситуацій у споживчому циклі організацій. Часовий діапазон споживчої поведінки. Процес організації закупівлі. Модель управлінських орієнтацій у процесі прийняття рішень про купівлю. Позиційні управлінські цінності. Ділова поведінка особистості. Стратегічна і тактична споживча поведінка організацій.

Змістовий модуль 5 Методи та інструменти проведення маркетингових досліджень споживача та його купівельна поведінка.
Тема 7. Маркетингові дослідження поведінки споживачів
Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів. Методи маркетингових досліджень, що можуть застосовуватися для виявлення мотивацій, їх переваги та недоліки. Методики модифікації поведінки споживача. Визначення пізнавальної, емоційної та поведінкової реакцій споживачів. Соціальний акт, поводження. Сублімація. Сприйняття. Етапи процесу сприйняття. Засвоєння. Теорії поведінки споживача. Когнітивні теорії. Модель інформаційного процесу у споживача. Адаптація. Увага. Розуміння. Семіотичний аналіз. Ставлення. Трикомпонентна модель ставлення. Сучасна модель ставлення. Теорії, які використовуються для пояснення формування ставлення.

Сутність, масштаби, типи організаційних ринків. Специфіка і модель організаційної поведінки споживачів. Фактори організаційного стилю, покупні центри. Організаційні цінності. Інфраструктура організаційного покупця. Типи закупочних ситуацій. Процес організаційної закупівлі.

Конс’юмеризм, державне регулювання і бізнес. Глобальна перспектива конс’юмеризму. Реакція бізнесу на рух споживачів. Права споживачів.
Змістовий модуль 6 Основні види кількісних та якісних методів маркетингових досліджень поведінки споживача
Тема 8. Кількісні та якісні дослідження поведінки споживачів
Завдання маркетингових досліджень поведінки споживачів. Загальна схема маркетингового дослідження поведінки споживачів. Основні методи та підходи до вивчення поведінки споживачів. Опитування. Сегментування ринку за результатами досліджень поведінки споживачів. Сегментування та задоволення потреб споживачів. Соціально-демографічна сегментація. Сегментація за вигодами. Поведінкова сегментація. Соціально-культурна сегментація. Методи сегментування. Апріорні методи. Кластерні методи. Методи гнучкого сегментування. Метод компонентного аналізу. Аналіз тенденцій розвитку споживчого ринку.
3. Структура навчальної дисципліни
	
	Кількість годин

	
	усього
	у тому числі
	усього
	у тому числі

	
	
	л
	с/п
	сам. роб.
	
	л
	с/п
	сам. роб.

	
	денна форма
	заочна форма

	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9

	Змістовий модуль 1. Теорія і методологія поведінки споживача в умовах економічного обміну

	Тема 1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну.
	15
	4
	2
	9
	16
	1
	1
	14

	Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів.
	15
	4
	2
	9
	16
	1
	1
	14

	Тема 3. Особистісно-психологічні фактори поведінки споживачів.
	15
	4
	2
	9
	15
	1
	-
	14

	Тема 4. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів
	15
	4
	2
	9
	13
	1
	-
	12

	Разом за розділом 1
	60
	16
	8
	36
	60
	4
	2
	54

	Змістовий модуль 2. Споживач та його купівельна поведінка

	Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем.
	10
	4
	2
	9
	16
	1
	1
	14

	Тема 6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем
	10
	4
	2
	9
	16
	1
	1
	14

	Тема 7. Маркетингові дослідження поведінки споживачів
	10
	4
	2
	9
	15
	1
	-
	14

	Тема 8. Кількісні та якісні дослідження поведінки споживачів
	10
	4
	2
	9
	13
	1
	-
	12

	Разом за розділом 2
	60
	16
	8
	36
	60
	4
	2
	54

	Усього годин
	120
	32
	16
	72
	120
	8
	4
	108


5. Теми лекційних занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин
	Кількість

годин з.форма

	1
	Тема 1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну.
	4
	1

	2
	Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів.
	4
	1

	3
	Тема 3. Особистісно-психологічні фактори поведінки споживачів.
	4
	1

	4
	Тема 4. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів
	4
	1

	5
	Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем.
	4
	1

	6
	Тема 6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем
	4
	1

	7
	Тема 7. Маркетингові дослідження поведінки споживачів
	4
	1

	8
	Тема 8. Кількісні та якісні дослідження поведінки споживачів
	4
	1

	
	Разом
	32
	8


6. Теми практичних занять

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин
	Кількість

годин з.форма

	1
	Тема 1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну.
	2
	1

	2
	Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів.
	2
	1

	3
	Тема 3. Особистісно-психологічні фактори поведінки споживачів.
	2
	-

	4
	Тема 4. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів
	2
	-

	5
	Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем.
	2
	-

	6
	Тема 6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем
	2
	1

	7
	Тема 7. Маркетингові дослідження поведінки споживачів
	2
	1

	8
	Тема 8. Кількісні та якісні дослідження поведінки споживачів
	2
	-

	
	Разом
	16
	4


7. Самостійна робота

	№

з/п
	Назва теми
	Кількість

годин
	Кількість

годин з.форма

	1
	Тема 1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну.
	9
	14

	2
	Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів.
	9
	14

	3
	Тема 3. Особистісно-психологічні фактори поведінки споживачів.
	9
	14

	4
	Тема 4. Чинники зовнішнього впливу на поведінку споживачів
	9
	12

	5
	Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем.
	9
	14

	6
	Тема 6. Процес прийняття рішень індустріальним споживачем
	9
	14

	7
	Тема 7. Маркетингові дослідження поведінки споживачів
	9
	14

	8
	Тема 8. Кількісні та якісні дослідження поведінки споживачів
	9
	12

	
	Разом
	72
	108


7. Види і зміст поточних контрольних заходів 

	№ змістового модуля
	Вид поточного контрольного заходу
	Зміст поточного контрольного заходу
	Критерії оцінювання
	Усього балів

	1
	Усне опитування 

(у разі введення карантинних обмежень передбачено проведення тестування в СЕЗН ЗНУ)
	Навчальний матеріал за ЗМ 1 (розділ 3 Робочої програми)
	Оцінювання опитування:

усне опитування за навчальним матеріалом змістового модуля максимально оцінюється в 2 бали  - студент вільно володіє навчальним матеріалом, повно висвітлює питання, аргументовано висловлює думки;

1 бал - студент неповно висвітлює питання, але орієнтується  в тематиці і може відповісти на ключові питання

Оцінювання виконання практичних завдань:

правильне і повне виконання усіх передбачених завдань за змістовим модулем оцінюється максимально у 7 балів (відповідність поняття та його визначення - 2 бали, ситуаційні задачі - 5 балів)

Оцінювання тестувань:

поточні тестування проводяться в СЕЗН ЗНУ (Moodle) і складаються з 10 питань, правильна відповідь на 1 питання оцінюється в 0,1 бала
	2

	
	Виконання практичних завдань 
	Знаходження відповідностей понять та їх визначень, розв'язання ситуаційних задач
	
	7

	Усього за ЗМ 1 контр. заходів
	2
	
	
	9

	2
	Усне опитування 
	Навчальний матеріал за ЗМ 2 (розділ 3 Робочої програми)
	
	2

	
	Виконання практичних завдань
	Знаходження відповідностей понять та їх визначень, розв'язання ситуаційних задач
	
	7

	Усього за ЗМ 2 контр. заходів
	2
	
	
	9

	3
	Усне опитування 
	Навчальний матеріал за ЗМ 3 (розділ 3 Робочої програми)
	
	2

	
	Тестування в СЕЗН ЗНУ
	
	
	2

	
	Виконання практичних завдань
	Знаходження відповідностей понять та їх визначень, розв'язання ситуаційних задач
	
	

	
	
	
	
	7

	Усього за ЗМ 3 контр. заходів
	3
	
	
	11

	4
	Усне опитування
	Навчальний матеріал за ЗМ 4 (розділ 3 Робочої програми)
	
	2

	
	Виконання практичних завдань
	Знаходження відповідностей понять та їх визначень, розв'язання ситуаційних задач
	
	7

	Усього за ЗМ 4 контр. заходів
	2
	
	
	9

	5
	Усне опитування 
	Навчальний матеріал за ЗМ 5 (розділ 3 Робочої програми)
	
	2

	
	Тестування в СЕЗН ЗНУ
	
	
	2

	
	Виконання практичних завдань
	
	
	7

	Усього за ЗМ 5 контр. заходів
	3
	
	
	11

	6


	Усне опитування 
	Навчальний матеріал за ЗМ 6 (розділ 3 Робочої програми)
	
	2

	
	Тестування в СЕЗН ЗНУ
	
	
	2

	
	Виконання практичних завдань
	Знаходження відповідностей понять та їх визначень, розв'язання ситуаційних задач
	
	7

	Усього за ЗМ 6 контр.

заходів
	3
	
	
	11

	Усього поточних
заходів
	
	
	
	60


8.    Підсумковий семестровий контроль

	Форма 
	Види підсумкових контрольних заходів
	Зміст підсумкового контрольного заходу
	Критерії оцінювання
	Усього балів

	1
	2
	3
	4
	5

	ЕКЗАМЕН 

	Електронне тестування в СЕЗН ЗНУ
	 За навчальним матеріалом ЗМ 1-6 (розділ 3 Робочої програми)
	Оцінювання тестування.
Контрольне тестування проводяться в СЕЗН ЗНУ (Moodle) і скаладаються з 20 питань, правильна відповідь на 1 питання оцінюється в 0,5 бала
	10

	
	Індивідуальне завдання
	Виконання завдання щодо конкретного обраного товару  

Орієнтовний перелік
1. Побутова техніка.

2. Гаджети та оргтехніка.

3. Продовольчі товари.

4. Одяг.

5. Взуття.

6. Запчастини та деталі автомобілів.

7. Вузли агрегати для техніки.

8. Добрива та хімікати для сільського господарства.

9. Будівельній матеріали.

10. Ювелірні прикраси.
	Оцінювання індивідуального завдання.

Оцінка за індивідкуальне завдання складається з таких критерієв:

5 балів - грунтовність написання звернень до споживачча на обраним товаром;

3 - презентація результатів дослідження;

2 бали - захист завдання і відповіді на питання
	10

	
	Практичне завдання - аналіз діяльності підприємства (на вибір) та розробка комплексу заходів менеджменту
	Завдання передбачає, по-перше, дослідження товарів, споживачів, конкурентів тощо. 
Другим етапом виконання завдання є розробка системи  заходів, що враховує дані аналізу  для успішної діяльності підприємства

	Оцінювання практичного завдання.
Оцінка за практичне завдання складається з 2 частин: оцінювання аналізу - максимально 10 балів (враховується самостійність виконання, повнота проведеного аналізу), розробка комплексу маркетингових заходів  - максимально 10 балів (враховується самостійність виконання, доречність вибору маркетингових заходів ).
	20

	Усього за підсумк.  семестр. контроль
	
	40


11. Методи контролю
Під час вивчення дисципліни «Поведінка споживачів» використовуються такі методи контролю: опитування, тестування, перевірка конспектів, контрольна робота.

12. Шкала оцінювання під час підсумкового контролю на екзамені:

	Підсумковий контроль (екзамен)
	
	
	

	1) теоретичні питання
	15
	2
	30

	2) тестові завдання
	1
	10
	10

	Разом за залік
	
	
	40


Екзамен: 35 – 40 балів – відмінно; 31 – 34 балів – добре; 20-30 балів – задовільно.

Шкала оцінювання: національна та ECTS

	Сума балів за всі види навчальної діяльності
	Оцінка ECTS
	Оцінка за національною шкалою

	
	
	для екзамену, курсового проекту (роботи), практики
	для заліку

	90-100
	А
	відмінно
	зараховано

	82-89
	В
	добре
	

	75-81
	С
	
	

	64-74
	D
	задовільно
	

	60-63
	Е
	
	

	0-59
	FX
	незадовільно з можливістю повторного складання
	не зараховано з можливістю повторного складання

	
	F*
	незадовільно з обов’язковим повторним вивченням дисципліни
	не зараховано з обов’язковим повторним вивченням дисципліни


* - оцінка F виставляється тільки за результатами складання заборгованості комісії

14. Рекомендована література
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Основна література 
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3. Нормативна база (будь-які правові пошукові системи, включно системи, що розташовані на офіційних сайтах в мережі Інтернет відповідних органів).

4. Офіційний сайт Національної бібліотеки ім. Вернадського – www.biblvernad.org.ua.

5. Центр гуманітарних технологій – www.gtmarket.ru.

