Практичне заняття 3
Тема 5
1. Стадії прийняття рішення про купівлю.
2. Стадії процесу усвідомлення споживачем потреби в товарі.
3. Критерії оцінки варіантів вибору.
4. Назвіть складові моделі економічної перспективи Дж. Катони.
5. Назвіть чотири блоки процесу купівлі	товару за	моделлю Нікосії.
6. Назвіть	п’ять	етапів	прийняття	рішення	про	купівлю	за моделлю Енджела-Блеквелла-Коллата.
7. Які підсистеми включає модель Шета?
8. Яку	модель	називають	моделлю	обробки	інформації споживачем?
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1. Чим	відрізняються	маркетингові	інструменти	впливу	на поведінку споживача від його факторів.
1. Важелі, через які товар виконує роль маркетингового впливу на поведінку споживача.
1. Коли ціна може виконувати функцію впливу на поведінку споживача?
1. Назвіть	принципи	стимулювання	збуту,	які	забезпечують дієвість його впливу на поведінку споживача
1. У яких випадках упаковка може виконувати функцію впливу на купівельну поведінку?
1. Назвіть структурні складові фірмового стилю, які впливають на поведінку споживача.
1. Яким	чином	прямий	маркетинг	впливає	на	поведінку споживачів?
1. Інструменти впливу мерчандайзингу на поведінку споживачів.

