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3. НАВЧАЛЬНА ПРОГРАМА ДИСЦИПЛІНИ

Навчальна програма нормативної дисципліни «Поведінка споживача» затверджена в складі Освітньо-професійної програми підготовки бакалавра за спеціальностями напряму 0501 – «Економіка і підприємництво», затвердженої наказом Міністерства освіти і науки України від 07.06.06 №444.
3.1. Мета та завдання навчальної дисципліни

Метою є надання знань про  напрями розширення функцій маркетингу в дослідженні механізмів поведінки споживачів і використання цих механізмів для вдосконалення маркетингових заходів організації

Завданнями є:

· засвоєння студентами складу і напрямів дії зовнішніх і внутрішніх чинників поведінки споживачів;

· вивчення теоретичних і практичних питань підвищенн ефективності маркетингової діяльності з метою позитивного впливу на поведінку споживачів;

· надання майбутнім фахівцям-маркетологам знань з питань мотиваційних підходів при стимулюванні попиту споживачів;

· забезпечення необхідних знань щодо кількісних методів дослідження поведінки споживачів,

· набуття студентами методологічних і методичних навичок щодо якісної оцінки поведінки споживачів.

Міждисциплінарні зв’язки
Дисципліна “Поведінка споживача” поглиблює знання з розробки маркетингових заходів, зосереджуючись на виявленні мотивів поведінки споживача та дослідженні його потреб. Вона передбачає засвоєння студентами таких курсів як “Маркетинг”, “Основи менеджменту”, “Правознавство”, “Мікроекономіка”. 

3.2. Зміст навчальної дисципліни
Модуль 1. Теорія та методологія поведінки споживача
      Тема 1. Поведінка споживача в умовах економічного обміну

Мета і завдання курсу. Зв’язок курсу “Поведінка споживачів” з іншими економічними дисциплінами. Зміни в економічному середовищі призводять до необхідності змін в підходах планування діяльності підприємства при взаємодії із споживачами товарів та послуг, стилі та обсягах комунікацій із споживачами, що викликає необхідність вивчення дисципліни в умовах економічного обміну.

Тема 2. Поняття, структура і сутність поведінки споживачів

Поведінка споживачів на ринку засобів виробництва та споживацькому ринку. Характеристика ринкових дій покупців та ринкових законів при формуванні маркетингових стилів. Поведінка споживачів при кількісній насиченості товарного ринку. Якісні вимоги споживачів до товарів та послуг. Характеристика ринків виробника та споживача. Мотиваційні сили у визначенні поведінки виробників товарів та послуг в умовах ринку споживача та в умовах ринку виробника. Розширена модель “чорної скриньки” свідомості споживачів. Еволюція поведінки споживачів. Різноманітність маркетингових заходів та маркетингових цілей при при визначенні сутності поведінки споживачів
Тема 3. Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів

Класифікація Факторів зовнішнього впливу  Фактори культурного характеру та фактори соціального характеру. Особливості впливу виробників на поведінку споживачів на  різних ринках. Аналіз впливу зовнішніх факторів на споживачів. Характеристика споживачів і визначення їх поведінки в залежності від приналежності до соціального класу Вибір ринкової поведінки організації при формуванні своїх споживачів. Обмеження при виборі ринкової поведінки: організаційні та зовнішні.
Тема 4. Фактори внутрішнього впливу на поведінку споживачів.

Призначення та доцільність вивчення факторів внутрішнього впливу на поведінку споживачів при аналізі ринку. Аналіз особистістних факторів, аналіз етапів життєвого циклу родини, аналіз власних можливостей споживачів в залежності від економічного становища. Життєвий цикл родини та споживча поведінка. Етапи життєвого циклу родини в Україні та США Поведінка споживачів  на різних етапах ЖЦТ в залежності від стилю життя та завдання маркетологів на кожному із етапів ЖЦТ. Характеристики сприйняття товару споживачем: ціна, імідж, якість в залежності від його уявлення про самого себе. Психологічні фактори та мотивація поведінки споживачів

Модуль 2. Дослідження та моделювання поведінки споживача
Тема 5. Процес прийняття рішень індивідуальним споживачем

Основні етапи процесу прийняття рішення.. Модель процесу прийняття рішення споживачем. Зовнішні джерела інформації в процесі прийняття рішення  споживачем Оцінка альтернатив. Ціна як фактор формування рішення на купівлю товару. Процес прийняття рішення про покупку та види попиту. Від’ємний попит, відсутність попиту, повноцінний попит, нераціональний попит, надмірний попит, нерівномірний попит на товари. Моделі поведінки споживачів та створення попиту.  Цінова еластичність попиту на товари. Еластичність попиту на товари за доходом.
Тема 6. Процес прийняття рішень індустріальним  споживачем

Політика розповсюдження промислових товарів у контексті пріоритетів індустріальних споживачів.. Особливості попиту промислових підприємств та їх каналів товароруху. Канали нульового рівня та багаторівневі канали. Переваги та недоліки різноманітних видів розповсюдження промислових товарів.  Ціновий контроль індустріального споживача в каналах розповсюдження товарів, можливості охоплення ринку при різних рівнях каналів товароруху. Ситуації, які впливають на рішення про покупку. Фізичний рух товарів, рух грошових коштів, передача права власності  та відповідальність в каналах розповсюдження промислових товарів Поведінка індустріального споживача в умовах конкурентного та монопольного ринків. Прогнозування попиту на ТПП та цінова політика при розповсюдженні індустріальних товарів.
Тема 7. Маркетингові інструменти впливу на поведінку споживачів

Дослідження цінностей та мотивів споживачів при формуванні політики просування товарів на ринку. Типи просування товарів: реклама, пропаганда, стимулювання збуту, особистий продаж. Характеристика видів просування товарів, переваги та недоліки. Види реклами: емоційна, раціональна, порівняльна. Цінності та мотиви споживачів та рекламні засоби, ефективність рекламної діяльності. Вплив реклами на сприйняття товару. Пропаганда. Ефективність, ступінь довіри споживача до рекламної діяльності та пропаганди. Стимулювання збуту. Види стимулювання збуту, ефективність застосування.  Методи відбору споживачів. Вибір методу просування товару на ринок в залежності від товару, його якісних характеристик, етапу ЖЦТ, насиченості ринку та причин актуалізації мотивів споживачів.
Тема 8. Поведінкова реакція покупців

Етапи процесу сприйняття споживачем нового товару на ринку. Поведінкові теорії навчання. Класична теорія , інструментальна теорія. Види маркетингових стратегій в залежності від поведінкової реакції покупців.. Поведінка організації на ринку при спілкуванні із споживачами різних нервових типів. Реакція покупців-новаторів та стратегія “зняття вершків”. Вибір ринкової стратегії в залежності від характеристик товару, реакції споживача та можливостей організації. Сприйняття та позитивне осмислення інформації.  Процес рекламної комунікації : кодування -передача сприйняття- взаємодія рекламного звернення. Зміст реклами. 
Тема 9. Кількісні дослідження поведінки споживачів

Необхідність складання методик кількісних досліджень поведінки споживачів. Інтерполяційний метод. Керовані ринкові тести. Методи що базуються на моделюванні покупок та прямі оцінки. Латентні оцінки.Вимірювання ризику сприйняття нового товару споживачами. Розрахунок індексу споживчих настроїв.Методика розподілу споживачів по часу приходу до торгової точки.

Тема 10.Якісні дослідження поведінки споживачів

Процедура розробки пошукових питань при проведенні маркетингових досліджень споживчих мотивацій.Стратегії лідерів ринку при дослідженнях поведінки споживачів..Використання якісних досліджень споживачів для розширення ринків: боротьба за нових користувачів товарів та нове використання товарів. Якісні дослідження цінностей та мотивів споживачів.. Дослідження мотивацій направлених на упередження ризику.
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