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1. Мета дисципліни.
Мета дисципліни дати студентам знання про те як просувати бренд на ринку за допомогою новітніх методів та прийомів у маркетинговій комунікації, що впливають на підсвідомість споживачів та формують споживчі уявлення. У програмі дисципліни вивчення: сучасних прийомів та технологій у маркетинговій комунікації заснованих на останніх дослідженнях у сфері нейромаркетингу Програма курсу передбачає проведення практичних занять, самостійну роботу студентів, підготовку доповідей, повідомлень, рефератів.

ЗК 1. Здатність опрацьовувати інформацію, організовувати

і проводити наукове дослідження (дослідницькі навички)
СК 9. Здатність формувати діджитал-продукт у сфері реклами та зв’язків з громадськістю
2. Попередні вимоги до опанування або вибору навчальної дисципліни (за наявності).
Студент повинен мати базові теоретичні знання з базується на вивченні нормативних дисциплін: «Теорія та історія реклами та зв'язків з громадськістю», «Професійна підготовка», «Медіапланування», «Система маркетингових комунікацій», «Digital-комунікації»
3. Результати навчання за дисципліною та їх співвідношення із програмними результатами навчання.
ПР02. Виконувати пошук, оброблення та аналіз інформації

з різних джерел.
ПР 11. Застосовувати новітні медійні технології
ПР 13. Формувати діджитал-продукт у сфері реклами та зв’язків з громадськістю

ПР 14. Використовувати новітні форми прикладних соціально-комунікаційних технологій
У результаті вивчення навчальної дисципліни студент повинен 
знати:   сучасні технології та напрямки у рекламно-маркетингової комунікації, розуміти, як їх використовувати та при яких обставинах чи в яких випадках їх застосовувати. Знати, як створити ефективну маркетингову комунікацію з використанням прийомів та технік нейромаркетингу, як дослідити модель поведінки цільової аудиторії та конкретного споживача за допомогою новітніх аналітичних технологій.
          вміти: ставити завдання, та визначати цілі рекламної кампанії та програми, визначати суттєві характеристики та ознаки об’єкту реклами, визначати цільову аудиторію та її сутність, здійснювати вибір рекламно-комунікаційних засобів та заходів, у тому числі тих, що використовують сучасні технології та підходи, створювати рекламну та ПР-комунікацію, використовуючи прийоми нейромаркетингу.
4. Структура навчальної дисципліни. 

2 семестр

Форма навчання__денна
	№

п/п
	Номер і назва теми 
	Кількість годин*
	Примітки**

	
	
	лекції
	семінарські/

практичні

вибрати необхідне
	Лабораторні заняття
	Самостійна робота
	2021/22 н.р.
	2022/23 н.р.
	2023/24 н.р.
	2024/25 н.р.

	2 семестр

	Змістовний модуль 1 Нейромаркетинг - сучасний напрямок  у маркетинговій комунікації та дослідженнях

	1
	Тема 1 Визначення нейромаркетингу та історія співробітництва науки і реклами
	
	13
	
	24
	
	
	
	

	2
	Тема 2 Методи нейробіології
	
	14
	
	24
	
	
	
	

	3
	Тема 3 Методи на основі останніх досліджень психології
	
	14
	
	24
	
	
	
	

	4
	Тема 4 Застосування digital-аналітики для вивчення аудиторії та здійснення комунікації
	
	13
	
	24
	
	
	
	

	
	ВСЬОГО
	
	54
	
	96
	
	
	
	


5. Схема формування оцінки.
5.1 Шкала відповідності оцінок:

	Відмінно/Excellent
	Зараховано/Passed
	90-100

	Добре/Good
	
	82-89

	
	
	75-81

	Задовільно/Satisfactory
	
	64-74

	
	
	60-63

	Незадовільно/Fail
	Не зараховано/Fail
	0-59


5.2 Форми та організація оцінювання: 
Поточне оцінювання 2 семестр:

	Форма оцінювання
	Терміни оцінювання (тиждень)
	Максимальна кількість балів 



	Контрольне тестування за темами  
	17
	20

	Оцінювання практичних завдань (Практичне  заняття 1)
	4
	10

	Оцінювання рівня виконання завдань з самостійної роботи
	4
	10

	Оцінювання практичних завдань (Практичне  заняття 2)
	8
	10

	Оцінювання рівня виконання завдань з самостійної роботи
	8
	10

	Оцінювання практичних завдань (Практичне  заняття 3)
	12
	10

	Оцінювання рівня виконання завдань з самостійної роботи
	12
	10

	Оцінювання практичних завдань (Практичне  заняття 4)
	16
	10

	Оцінювання рівня виконання завдань з самостійної роботи
	16
	10

	Максимальна кількість балів за поточне оцінювання 100 балів


Примітка: сумарна максимальна кількість балів: 40 балів у разі наявності лише лекційних занять з навчальної дисципліни, 60 балів у іншому випадку (у разі екзамену); 100 балів за семестр (у разі диференційованого заліку, заліку).
6. Інструменти, обладнання та програмне забезпечення, використання яких передбачає навчальна дисципліна (за потребою).
7. Рекомендована література:
Основна: (Базова)
1. Аріелі Д. Передбачувана ірраціональність / Ден Аріелі; пер. з англ. Дзвінки Завалій. – Львів : Видавництво Старого Лева, 2018.- 296 с.
2. Канеман Д. Думай медленно... решай быстро; пер. с англ. А. Андреев, Н. Парфенова, Ю. Деглина.  Москва : Изд-во Форс. 2020.  656 с.
3. Линдстром М. Buyology : увлекательное путешествие в мозг современного

потребителя / [пер. с англ. Е. Фалюк]. — М.: Эксмо, 2010. — 240 с.
4. Льюис Д. Нейромаркетинг в действии. Как проникнуть в мозг покупателя; пер. с англ. Марии Мацковской.  Москва  : Манн, Иванов и Фербер, 2015.
5. Ренвуазе П., Морен К. Тренинг по нейромаркетингу. Где находится кнопка «Купить» в сознании покупателя? / перевод с англ. Ю. Бежанова. - М.: Эксмо, 2015. — 217 с.

6. Талер Р. Новая поведенческая экономика. Почему люди нарушают правила традиционной экономики и как на этом заработать; пер. с англ. Москва : Бомбора,  2016.  384 с.
7. Трайндл А. Нейромаркетинг: Визуализация эмоций; пер. с нем.  Москва : Альпина Бизнес Букс, 2007. -114 с.
Додаткова:
1.
Барден Фил. Взлом маркетинга: Наука о том, почему мы покупаем; пер. с англ. И. Антипкин.  Москва : Манн, Иванов и Фербер, 2014.  304 с.
2.
Бергер Й. Заразливий / пер. з англ. Олени Замойської. – К. : Наш формат, 2016. – 200 с.
3.
Гелліген Б., Шах Д. Вхідний маркетинг. Приваблюйте, залучайте і радуйте клієнтів онлайн / Браян Гелліген, Джармеш Шах; пер. з англ. В. Луненко. – Харків : Вид-во «Ранок» : Фабула, 2020. – 240 с.
4.
Джозеф Б. Пайн, Джеймс Х Гилмор. Экономика впечатлений: Как превратить покупку в захватывающее действие.  [б.м.]: [б.и.], 2021.  398 с.
5.        Котлер Ф. Маркетинг 4.0. від традиційного до цифрового / Філіп Котлер, Гермаван Катарджая, Іван Сетьяван; пер. з англ. К. Киницької та О. Замаєвої. – 2-ге вид. виправл. – К. : Вид. група КМ-БУКС, 2019. – 224 с., іл.
6.       Стелзнер М. Контент-маркетинг. Новые методи привлечения клиентов в эпоху Интернета; пер. с англ. О. Терентьева, Дина Баймухаметова. Москва : Манн, Иванов и Фербер, 2012.  288 с.
7.       Томпсон Д. Хитмейкеры. Наука популярности в эпоху развлечений; пер с англ. Владимир Кузин. Москва : Азбука, 2018.  400 с.
8. Інформаційні ресурси (вказувати і репозиторій ДНУ):

опорні конспекти лекцій; спеціалізована наукова література, елекронний ресурс http://zakon.rada.gov.ua; законодавчі документи України про рекламну діяльність.
Примітки до робочої програми :

1. Статус обов’язкових мають дисципліни, що є обов’язковими хоча б для однієї освітньої програми.
2. Кількість годин, відведених на дану дисципліну, визначається  згідно з робочим навчальним  планом.
3. У робочій програмі навчальної дисципліни для лекційних, семінарських, практичних і лабораторних занять зазначається реальна кількість годин, яка кратна 2 год. – часу тривалості пари. 

Плани практичних занять
студентів денної (заочної, вечірньої) форми навчання
	Назви змістових модулів і тем
	Кількість годин

	Семестр 2. Змістовий модуль 1. 
	

	Практичне заняття 1

Тема 1. Дати визначення нейромаркетингу та доповісти історію походження цього напрямку
Хід роботи: доповідь
	13

	                                            Практичне заняття 2
Тема 2. Методи на основі результатів останніх досліджень нейробіології. Що відкрила счасна нейробіологія. Методи дослідження. Як досягнення нейробіології використовуються у маркетинговій комунікації
Хід роботи: доповідь
	14

	                                             Практичне заняття 3
Тема 3. Результати останніх досліджень психології стосовно людської поведінки. В чому полягає сутність поведінкової економіки. Як досягнення психології та досліджень людської поведінки використовують у маркетинговій комунікації
Хід роботи: доповідь


	14

	Практичне заняття 4
Тема 4. Визначення Big-data. Як застосовується digital-аналітика у дослідженні цільової аудиторії та конкретного споживача. Визначення напрямків, форми, сутності та плану здійснення маркетингової комунікації на підставі digital-аналітики.
Хід роботи: доповідь


	13

	Усього, годин
	54


Хід роботи має відображати усі заплановані елементи заняття у відповідній послідовності. Такими елементами можуть бути опитування, письмові роботи, графічні роботи, виступи, доповіді, презентації, дебати, розбір задач та/або кейсів, тощо. Усі елементи занять, за які студент отримує бали, мають бути відображені в структурі рейтингової системи оцінювання.

Зміст самостійної роботи

студентів денної (заочної, вечірньої) форми навчання
	Зміст самостійної роботи
	Форма контролю
	Кіл-ть годин

	Семестр 2. Змістовний модуль 1
	
	

	До теми 1: 
	
	

	Основні етапи еволюції співпраці маркетингу та науки
	Презентація
	24

	До теми 2:
	
	

	Використання методів нейробіології у дослідженнях споживачів або маркетингової комунікації у сучасній практиці
	Презентація
	24

	До теми 3:
	
	

	Використання методів поведінкової економіки сучасній економіці та житті
	Презентація
	24

	До теми 4:
	
	

	Використання digital-аналітики у дослідженнях споживачів та маркетинговій комунікації
	Презентація
	24

	Виконання індивідуальної роботи (за наявності)
	ІР
	

	РАЗОМ
	96



Зміст самостійної роботи має логічно доповнювати лекційний матеріал, але на повторювати його. До нього можна відносити додаткові питання (факти, концепції, теорії) які не були глибоко розібрані на лекції, підготовку до опитувань та письмових робіт, виконання індивідуальної (контрольної) роботи, певні види домашніх завдань.


Форма контролю (елементи контролю до кожної з тем) має корелювати зі структурою рейтингової системи оцінювання та планами практичних/семінарських/лабораторних занять.
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