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1. Цели и задачи дисциплины: 

1.1. Цели дисциплины: 

обеспечить студентам необходимый уровень знаний о факторах, формирующих потребительское поведение, а также особенностях процесса принятия решений о покупке.

1.2. Задачи курса:
· изучение модели покупательского поведения;
· приобретение теоретических знаний о факторах внешнего воздействия на поведение потребителей;

· понимание особенностей и механизмов функционирования внутренних ментальных процессов личности, влияющих на покупательские решения; 
· изучение процесса принятия решения о покупке;
· приобретение практических умений в области организации эффективного маркетингового воздействия на поведение покупателей.
2. Место дисциплины  в структуре ООП:
Дисциплина «Поведение потребителей» входит в вариативную (профильную) часть профессионального цикла дисциплин учебного плана подготовки бакалавров по направлению «Торговое дело», профиль «Международный маркетинг».
Изучение дисциплины основано на знании таких дисциплин как «Искусство и литература», «Маркетинг», «Менеджмент», «Психология». Одновременно студентам преподаются дисциплины «Маркетинг услуг», «Этика делового общения», что обеспечивает формирование межпредметных связей и способствует успешному закреплению у студентов полученных знаний.
Знания и умения, приобретенные в процессе изучения дисциплины, формируют базу и развиваются в ходе освоения материалов курсов «Управление маркетингом»,  «Маркетинг в интернет-среде», «Маркетинг в отраслях и сферах деятельности».
Требования к входным знаниям по результатам освоения предшествующих дисциплин:
- сущность маркетинга;
- цели, принципы, функции, маркетинга;
- основы психологии личности; 
- основные положения теории потребительского поведения.
3. Требования к результатам освоения дисциплины:

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций:

3.1. Общекультурные компетенции:

- владение культурой мышления, способностью к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения;

- стремление к саморазвитию, повышению своей квалификации и мастерства, умением критически оценивать свои достоинства и недостатки, способностью намечать пути и выбирать средства развития своих достоинств и устранения недостатков;
- готовность к кооперации с коллегами, работе в коллективе, способностью работать в команде и самостоятельно, а также быть коммуникативным, толерантным и честным;
- способность осознавать социальную значимость своей будущей профессии, обладанием высокой мотивацией к выполнению профессиональной деятельности, способностью анализировать социально значимые проблемы и процессы.


3.2. Профессиональные компетенции:

- готовность к выявлению и удовлетворению потребностей покупателей товаров, их формированию с помощью маркетинговых коммуникаций, способностью изучать и прогнозировать спрос потребителей, анализировать маркетинговую информацию, конъюнктуру товарного рынка;

- способность осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью;

- способность проводить научные, в том числе маркетинговые, исследования в профессиональной деятельности;
- способность разрабатывать проекты профессиональной деятельности (маркетинговые, рекламные) с использованием информационных технологий.

В результате изучения дисциплины студент должен:

Знать:

- принципы, способы и методы исследования потребительского поведения;

- роль и значение исследования поведения потребителей для маркетинговой деятельности организации;

- содержание и взаимосвязь факторов внешнего влияния на поведение потребителя (культурное и социальное окружение, референтные группы, семья);

- содержание и взаимосвязь факторов внутреннего влияния на поведение потребителя (знания, отношения, мотивация, особенности личности);

- структуру и особенности этапов процесса принятия решения о покупке;

- основные управленческие методы воздействия на поведение потребителя.

Уметь:

- анализировать факторы внешнего и внутреннего воздействия на поведение потребителя;

- использовать информацию, полученную в результате маркетинговых исследований потребительского поведения;

- идентифицировать, анализировать ожидания и потребности покупателей;
- разрабатывать мероприятия маркетингового воздействия на покупательское поведение. 

Владеть: 

- методами разработки и реализации маркетинговых программ воздействия на покупательское поведение;

- современным инструментарием исследования потребительского поведения и факторов, влияющих на него;

- современными технологиями эффективного влияния на индивидуальное и групповое поведение покупателей.
4. Объем дисциплины и виды учебной работы

	Вид учебной работы
	Всего часов/ зачетных единиц
	Семестр

	
	
	4

	Аудиторные занятия (всего), в том числе
	68
	68

	Лекции
	34
	34

	Практические занятия (ПЗ)
	34
	34

	Семинары (С)
	
	

	Самостоятельная работа  (всего), в том числе
	76
	76

	Общая трудоемкость :                                    часы

зачетные единицы
	144
	144

	
	4
	4
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