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ВСТУП

Навчальна дисципліна: «Психологія споживача» є обов’язковою компонентою навчального плану. 
Мета вивчення навчальної дисципліни є формування у студентів системних знань щодо психологічних механізмів споживчої поведінки в процесі прийняття рішення, емоційно-вольової сфери та індивідуально-психологічних особливостей сучасного споживача, засвоєння теоретичних основ психологічного забезпечення комунікації та взаємодії зі споживачем.
Завдання вивчення дисципліни:
· усвідомлення здобувачами ролі психологічного фактору як психологічного інструменту підвищення ефективності маркетингової діяльності; 
· засвоєння сучасних психологічних концепції, розуміння індивідуальних особливостей споживчої поведінки в процесі прийняття рішень при купівлі продукції; 
· розуміння наслідків психологічного впливу на споживача в процесі здійснення маркетингової діяльності; 
· формування й розвиток умінь та навичок аналізу споживчих тенденцій, оцінювання психологічних особливостей споживача, формування на цій основі механізмів його поведінки та психологічного впливу в процесах збуту товарів/послуг;
· формування навичок управління процесом продажів на основі моделей поведінки споживачів.

 	 ЗК12. Здатність спілкуватися з представниками інших професійних груп різного рівня (з експертами з інших галузей знань/видів економічної діяльності). 
ПРН11. Демонструвати вміння застосовувати міждисциплінарний підхід та здійснювати маркетингові функції ринкового суб’єкта


1.  Методичні основи підготовки та проведення семінарських занять 

1.1.Тематичний план
         Змістовий модуль 1. Психологічні основи поведінки споживача
Тема 1. Основні психологічні концепції споживчої поведінки.
Тема 2. Сприйняття та увага споживача
Тема 3. Процеси пам'яті та мислення споживача
Тема 4. Індивідуально-психологічні особливості споживачів 
[bookmark: _Hlk211771977]Тема 5. Емоційно-вольова сфера особистості споживача
          Змістовий модуль 2. Психологічне забезпечення комунікації зі    споживачем
Тема 6. Типологія споживачів та процес прийняття рішення індивідуальним споживачем. 
Тема 7.  Соціокультурні та психологічні чинники впливу на поведінку  споживачів 
Тема 8. Мотивація особистості в системі споживчої поведінки 
Тема 9.Моделі індивідуальної споживчої поведінки
Тема10.Психологічні механізми просування товарів та послуг. Психологія спілкування з різними категоріями споживачів


1.2. Вказівки до семінарських занять

Під час вивчення навчальної дисципліни «Психологія споживача» велике значення приділяється проведенню семінарських занять, які виступають ефективною формою організації навчального процесу та органічного поєднання  з лекційними заняттями. 
Семінар (від лат. seminarium – буквально «розсадник», у переносному сенсі «школа») – це особлива форма навчальних практичних занять, яка полягає у самостійному вивченні студентами за завданнями викладача окремих питань і тем лекційного курсу з наступним оформленням навчального матеріалу у вигляді доповідей, повідомлень, рефератів з подальшим виступом перед аудиторієй. 
Основними дидактичними цілями проведення таких занять є:
- поглиблення та закріплення знань здобувачів вищої освіти з курсу «Психологія споживача», набутих під час лекцій та у процесі самостійне опрацювання тем; 
- колективне творче обговорення актуальних питань курсу, самостійний інформаційний пошук та опрацювання наукової та методичної літератури; 
- оволодіння здобувачами методами аналізу психологічних явищ та процесів, актуальних теоретичних проблем та формування умінь і навичок представлення підготовлених матеріалів на семінарах, дискусіях, круглих столах тощо. 
Семінарські заняття виконують такі основні функції:
· навчальну – поглиблення, конкретизацію, систематизацію знань, засвоєних під час лекційних занять та у процесі самостійної підготовки до семінару; 
· розвивальну – розвиток логічного мислення здобувачів, набуття ними умінь працювати з різними літературними джерелами, формування вмінь і навичок аналізу фактів, явищ, проблем тощо; 
· виховну – виховання здобувачів як майбутніх учених і дослідників, прищеплення під час вивчення дисципліни до самостійних наукових досліджень із фаху, пов’язаних із формуванням культури спілкування; 
· діагностично-корекційну – контроль за якістю засвоєння здобувачами вищої освіти навчального матеріалу, виявлення прогалин у його засвоєнні та їх подолання. 
Семінарські заняття мають гармонійно поєднуватися з лекційними та із самостійної роботою здобувачів. 
Характерною особливістю семінару як форми навчальних занять є: 
- активна участь студентів у аналізі питань, винесених на розгляд; 
- вільне висловлювання власної думки під час обговорення поставлених питань; 
- формування інтересу та потреби в опануванні матеріалу, пошуку та аналізі інформаційного матеріалу, навичок публічного виступу з проблем,  що розглядаються й обговорюються на занятті. 
У процесі вивчення дисципліни «Психологія та педагогіка» можна застосовувати наступні форми проведення семінарських занять: 
- семінари класичного типу, під час яких розгляд винесених на заняття питань теми відбувається у вигляді окремих доповідей здобувачів вищої освіти із подальшими запитаннями та обговорення всіма учасниками семінару; 
- семінари у формі «доповідь – контрдоповідь», під час якого на окреме питання з теми курсу робиться дві доповіді, що презентують протилежні точки зору даної проблеми; 
[bookmark: _Hlk189835866]- семінари-бесіди – найпростіша форма семінару, побудована на основі евристичного спілкування, під час якого здобувачі вищої освіти дають відповіді на запитання, що мають проблемний характер і вимагають творчого, продуктивного мислення, як-от: «Чому...?», «Як Ви вважаєте...?», «Чим можна пояснити...?» тощо; 
- «круглі столи» у вигляді колективної дискусії є вищим рівнем евристичної бесіди; найбільш поширена й ефективна форма його проведення передбачає висловлення усіх здобувачів  вищої освіти з приводу кожного питання, що  його винесено на розгляд: дебати й обмін думками між усіма учасниками привчають здобувачів самостійно мислити, сприяють розвитку аналітичних навичок, розвивають здатність до виваженої аргументації, відстоювання власної точки зору, адекватної оцінки себе та увазі й повазі до думок інших;
- семінари-дискусії  передбачає чітко сформульовану тему і залучення до роботи всієї групи. Перелік питань має містити явні і приховані суперечності. Це спонукає мислити, доводити власну точку зору, пробуджує інтерес до предмета, сприяє глибокому засвоєнню навчальної інформації, виховує принциповість, розвиває логічне мислення і мовленнєву культуру. Формується тактовність, коректність, уважність в процесі взаємодії, етичне ставлення до іншої думки; 
[bookmark: _Hlk189838915]- семінар-конференція  здобувачі освіти виступають із доповідями та повідомленнями, а також з результатами досліджень, які вони провели. Учасники групи доповнюють виступи сокурсників, ставлять запитання, беруть участь у дискусії. Часто на семінар-конференцію запрошують фахівців з проблеми.. Під час заняття викладач спрямовує обговорення доповідей проблемними запитаннями, залучає до обміну думок, дискусії. В процесі таких занять розвиваються позитивні мотиви учіння.
Методика підготовки до семінарського заняття передбачає поступову реалізацію наступних етапів роботи над темою семінару: 
· студент має проаналізувати тему заняття та основні питання, що винесені на обговорення; 
· опрацювати рекомендовану навчальну, наукову та методичну літературу; 
· визначити ключові поняття теми, які в подальшому треба засвоїти;
· скласти план (простий або складний) відповіді на кожне питання;
· виділити основні положення, які висвітлюється у першоджерелах;
· для кращого засвоєння матеріалу скласти стислий конспект, розробити схеми, таблиці або графіки;
· підготувати презентацію.





1.3. Зміст семінарських занять та методичні рекомендації
 до самостійної роботи

Семінарське заняття   
[bookmark: _Hlk219556839]Тема 1. Основні психологічні концепції споживчої поведінки.
[bookmark: _Hlk219115515]План
1. Визначення поняття «психологія споживача». Споживання як міждисциплінарна категорія
2. Поведінка споживача як об’єкт дослідження 
3. [bookmark: _Hlk219133311]Особливості вивчення поведінки споживача в межах фундаментальних наукових дисциплін: маркетинг, менеджмент, соціологія, психологія та соціальна психологія, економічна теорія.
4. Історія вивчення поведінки споживача. Основні концептуальні підходи вивчення  поведінки споживача 
5. Інституціоналізація дисципліни «Поведінка споживача» в другій половині ХХ ст.
Виконання практичного завдання  
1. Визначити особливості поведінки споживача з позиції маркетингу, соціології, психології, економічної теорії.
2. Визначити співвідношення понять «споживач» і «клієнт».

[bookmark: _Hlk219557020]Семінарське заняття 
Тема 2. Сприйняття та увага споживача
[bookmark: _Hlk219115626]План
1. Сприйняття та увага споживача — як ключові психологічні процеси
2. Основні компоненти сприйняття споживачів
3. Фактори впливу на сприйняття споживачів
4. Як формувати та підтримувати позитивне сприйняття
5. Роль уваги в управлінні поведінкою споживача.
6. Властивості уваги як когнітивного процесу.
7. Взаємодія уваги та сприйняття в процесі прийняття рішення
Виконання практичного завдання 1
Обґрунтуйте у чому полягає суб’єктивний характер сприйняття. 
Проаналізуйте дизайн упаковки або рекламне оголошення з позиції сприйняття.
Семінарське заняття 
Тема 3. Процеси пам'яті та мислення споживача
План
1.Процеси пам'яті споживача (запам’ятовування (кодування), зберігання, відтворення, забування)
2. Емоційна забарвленість, персональний досвід, контекст і осмисленість інформації основні чинники запам'ятовування.
3. Процеси мислення споживача як свідома обробка інформації для оцінки альтернатив та вибору продукту.
4. Структурні складові процесу мислення споживача, як психічного пізнавального процесу: сприйняття, асоціативне мислення, системне та інтуїтивне мислення, формування установки.
[bookmark: _Hlk219559675]5. Системи мислення за Д. Канеманом: швидке мислення (інтуїтивне, автоматичне, емоційне); повільне мислення (аналітичне, логічне, енерговитратне) при дорогих або складних покупках
6 .Маркетингові засоби впливу на споживача: створення яскравих кодувальних символів, персоналізація та контекст, історії ( (Storytelling), повторення.
Виконання практичного завдання 1 
Доведіть чому пам’ять і мислення є ключовими психологічними механізмами споживчої поведінки.
Проаналізуйте систему мислення за Д. Канеманом, розкрийте сутність швидкого та повільного мислення та їх переваги. 
Наведіть  приклад впливу брендів на рішення споживачів.

 Семінарське заняття 
Тема 4. Індивідуально-психологічні особливості споживачів 
План
1. Індивідуально-психологічні особливості споживачів, що впливають на купівельну поведінку, вибір товарів. 
2. Ключові індивідуально-психологічні фактори.
(темперамент, характер, здібності, цінності, мотивації, стиль прийняття рішень, самооцінка), які впливають на їхню, реакцію на маркетинг та задоволення від покупок, формуючи їхній неповторний споживчий профіль. Розуміння цих особливостей дозволяє маркетологам краще сегментувати ринок та створювати ефективні комунікації. 
3.Роль індивідуально-психологічних особливостей споживача в системі маркетингу.
4.Сегментація (групування споживачів) за схожими психологічними профілями.
5. Створення іміджу продукту відповідно до цінностей цільової групи.
6.Комунікація та  продуктова стратегія.: 
Виконання практичного завдання 1 
Визначте індивідуально-психологічні фактори  впливу на вибір товарів та купівельну поведінку.
Розкрийте особливості цільових сегментів за стилем життя;
Обґрунтуйте як темперамент визначає стиль купівельних рішень споживача. Наведіть приклад.
Семінарське заняття 
Тема 5. Емоційно-вольова сфера особистості споживача
План
1. Особистість та емоції
2. Емоційний інтелект у взаємодії зі споживачем 
3. Характерні відмінності різних видів емоційних процесів: емоцій, афектів, настрою, почуття, переживання. 
4. Роль емоцій у регуляції поведінки споживача. Основні функції емоцій.
5. Базові емоції та характеристика їх мімічних ознак. 
6. Основні чинники зниження та підвищення емоційної напруги у взаємодії зі споживачем.
7. Основні завдання управління емоційними станами. 

Виконання практичного завдання 1 
Як Ви розумієте що таке емоційний інтелект? Розкрийте його сутність. Як він впливає на спілкування зі споживачем?.
Розкрийте основні вольові механізми впливу на споживчі рішення.
 	Наведіть приклад рекламного повідомлення з позицій емоційного впливу.
Семінарське заняття  
Тема 6. Типологія споживачів та процес прийняття рішення індивідуальним споживачем. 
План 

1. Типи споживачів за ознаками: індивідуалісти, сімейні, посередники, чиновники або державні співробітники.
2. Типологія споживачів на міжнародному ринку: іноземні, юридичні та фізичні особи.
3. Класифікація споживачів за прийняттям інновацій як шлях товару від новинки до масового ринку: новатори, адепти, прогресисти, скептики, консерватори
4. Класифікація споживачів на основі методики VALS
5. Психометричний метод типів споживачів В. Макдональда (оцінюючи, модники, лояльні покупці, любителі різноманіття, покупці задоволення, емоційні споживачі)
6. Класифікації причин, що впливають на прийняття рішення про купівлю Ж.Ф. Кролару SABOE: Securite – безпека Affection – прихильність Bienetre – комфорт Orgueil – гордість Economic – економія .
7. Основні чинники та процес прийняття рішення про купівлю. Поведінка споживача після придбання товару 
8. Ірраціональна поведінка та споживання

Виконання практичного завдання 1 
1. [bookmark: _Hlk219135096]Розробить типологію споживачів освітніх послуг, на основі аналізу  власного досвіду та аналізу наукових статей.	
2.Проаналізуйте основні етапи купівельного рішення на прикладі конкретного товару.

Семінарське заняття 

Тема 7.  Соціокультурні та психологічні чинники впливу на поведінку  споживачів 
План 
1. Фактори зовнішнього впливу на поведінку споживачів
2. Фактори культурного характеру та споживча поведінка 
3. Соціальні чинники, що впливають на вибір споживача (стать, вік, дохід,  освіта, соціально-професійний критерій, швидкість реакції на нову інформацію або поява нового товару на ринку. 
4. Психологічні чинники формування поведінки споживачів та модель процесу мотивації : емоції, когнітивні упередження
5. Теорія обмежень (економічних та соціальних) Еліягу Моше Ґолдратта, як фактор формування споживчої поведінки. 

Виконання практичного завдання 1 
1.Розробить блок-схему зовнішніх та внутрішніх факторів впливу на споживача.
2.Наведіть приклад впливу референтних груп на вибір товару.

Семінарське заняття 
Тема 8. Мотивація особистості в системі споживчої поведінки
План
1. Роль мотивації в системі споживчої поведінки. Класифікація мотиваційних теорій: психологічний та маркетинговий підходи.
2. Ключові відмінності між змістовними та процесуальними теоріями мотивації.
3. [bookmark: _Hlk219559438]Відмінності між раціональною та соціальною моделями мотивації в теоріях "Х" та "У" Д. Мак-Грегора.
4. [bookmark: _Hlk219559537]Характеристика потреб у ієрархічній теорії мотивації А. Маслоу.
5. Відмінності між гігієнічними та трудовими чинниками мотивації у теорії Ф. Герцберга.
6. Послідовність мотиваційного процесу в теорії Л. Портера та Е. Лоулера.
7. Основні відмінності між процесами мотивування та стимулювання.
8. Класифікація потреб за: Д. Старчем, Г. Мюреєм, А. Маслоу, Д. МакКлеландом, Дж. Кейнсом, Л. Ебботом, К. Марксом
9. Методи визначення мотивів споживача

Виконання практичного завдання 1 
1.Розкрийте основні рівні ієрархічної піраміди потреб А.Маслоу. Обґрунтуйте взаємозв’язок та послідовність задоволення зазначених в піраміді потреб. Визначте в чому практичне значення теорії мотивації А. Маслоу в умовах сьогодення.
2. Визначте домінуючі мотиви для різних цільових аудиторій.
3.Зробіть порівняльний аналіз раціональної та соціальної моделей мотивації споживацької поведінки.
  
Семінарське заняття 
Тема 9. Моделі індивідуальної споживчої поведінки

План 
1. Суть і різновиди моделей поведінки споживача за різними критеріями
 2. Три класи моделей поведінки споживача: традиційні, економіко-поведінкові, економічної перспективи Дж. Катона.
3. Моделі споживчої поведінки:  Ф.Нікосія, Росані, Ховарда-Шета, Енгла-Коллата-Блеквела, Баттмана, Шета-Ньюмана-Гросс, Шета.
4. Моделі поведінки споживачів: за А.Маршалом, І.Павловим, З.Фрейдом, Т.Вебленом.
[bookmark: _Hlk219557304]Виконання практичного завдання 1 
1.Розкрийте особливості моделі економічної перспективи Джона Катона (John Katona) як психологічної теорії споживчої поведінки. Визначте ключові елементи даної моделі, на яких гуртуються рішення споживачів про покупки.
2.Визначте моделі споживчої поведінки для конкретного товару. Наведіть приклад купівельного рішення .
3.Охарактеризувати призначення та складові моделі ROLE.


Семінарське заняття 
Тема10.Психологічні механізми просування товарів та послуг. Психологія спілкування з різними категоріями споживачів
План:
1. Психологічні механізми просування товарів і послуг (впливі на свідомість і підсвідомість споживача): повторення, асоціації, соціальний доказ, ефект дефіциту, взаємність, індивідуалізація та ексклюзивність, емоційний вплив, психологічний контакт, зараження та наслідування, створення потреби.
2. Основні інструменти  просування товарів і послуг: реклама, нейролінгвістичне програмування (НЛП), емоційний маркетинг та створення іміджу довіри, відгуки та рейтинги.
3. Психологія спілкування з різними категоріями споживачів на основі їхніх потреб, мотивацій та психологічних особливостей.
4.  Використання вербальнихі/невербальних технік (мова, міміка, жести) та методів впливу (переконання, навіювання).
5. Основні принципи та підходи до спілкування: вивчення типу клієнта, адаптація спілкування, використання невербаліки, подолання бар'єрів: 
Виконання практичного завдання 
1. Обґрунтуйте у чому полягає різниця між переконанням і маніпуляцією.
2. Визначте які психологічні механізми найбільш ефективні в умовах інформаційної перенасиченості.
3. В чому сутність етичності маркетингових комунікацій, і чому даний критерій є стратегічно важливим?
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