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1 Цели и задачи дисциплины

1.1 Цель дисциплины

Целью дисциплины является формирование системных знаний в области нейромаркетинга и умений (полученных в рамках изучения дисциплины) комплексного использования этих знаний при реализации маркетинговой функции управления торговым предприятием и более точечного воздействия на целевой сегмент.   
1.2 Задачи курса

Задачи курса:

· изучение современной теории нейромаркетинга и развитие умений ее практического использования в маркетинговой деятельности;

· развитие умений идентификации потребительских мотивов, выявление глубинной мотивационной структуры  и решения этих проблем на основе знания факторов и процессов нейрофизиологического восприятия маркетинговых стимулов;

· развитие навыков анализа, прогнозирования, формирования и управления поведения потребителей под воздействием инструментов нейромаркетинга, необходимых для ведения маркетинговой деятельности торгового предприятия.

2 Место дисциплины в структуре ООП

Дисциплина входит в цикл дисциплин профессионального цикла, являясь дисциплиной по выбору студента, определяемой выбором профиля.

3 Требования к результатам освоения дисциплины
Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций.
3.1. Общекультурные компетенции: 
Выпускник должен обладать следующими компетенциями:

· владением культурой мышления, способностью к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей её достижения (ОК-1);

· умением логически верно, аргументировано и ясно строить устную и письменную речь, способностью свободно владеть литературной и деловой письменной и устной речью на русском языке, навыками публичной и научной речи; создавать и редактировать тексты профессионального назначения, анализировать логику рассуждений и высказываний (ОК-2);

· готовностью к кооперации с коллегами, работе в коллективе, способностью работать в команде и самостоятельно, а также быть коммуникативным, толерантным и честным; способностью проявлять организованность, трудолюбие, исполнительскую дисциплину (ОК-3);

· способностью находить организационно-управленческие решения в нестандартных ситуациях, самостоятельно принимать решения и готовностью нести за них ответственность (ОК-4);

· стремлением 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 (ОК-6);

· способностью осознавать социальную значимость своей будущей профессии, обладанием высокой мотивацией к выполнению профессиональной деятельности, способностью анализировать социально-значимые проблемы и процессы (ОК-7);

· осознанием сущности и значением информации в развитии современного общества; владением основными методами и средствами получения, хранения, переработки информации; навыками работы с компьютером как средством управления информацией (ОК-8).
3.2. Профессиональные компетенции:

· Выпускник должен обладать следующими компетенциями:

· способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественно-научных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем (ПК-1);

· способностью управлять ассортиментом и качеством товаров и услуг, оценивать их качество, диагностировать дефекты, обеспечивать необходимый уровень качества товаров и их сохранение, эффективно осуществлять контроль качества товаров и услуг, приемку и учет товаров по количеству и качеству (ПК-3);

· готовностью 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 (ПК-6);

· способностью осуществлять сбор, хранение, обработку и оценку информации, необходимой для организации и управления профессиональной деятельностью (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) (ПК-11);

· готовностью анализировать, оценивать и разрабатывать стратегии организации (ПК-14);

· способностью проводить научные, в том числе маркетинговые, исследования в профессиональной деятельности (ПК-16);

· способностью участвовать в разработке инновационных методов, средств и технологий в области профессиональной деятельности (коммерческой, или маркетинговой, или рекламной, или логистической, или товароведной) (ПК-17);

· способностью разрабатывать проекты профессиональной деятельности (торгово-технологические, и/или маркетинговые, и/или рекламные, и/или логистические процессы) с использованием информационных технологий (ПК-18).
В результате изучения дисциплины студент должен:

знать:

· современное состояние и тенденции развития нейромаркетинга, влияющих на поведение потребителей и маркетинговые решения;
· нейрофизиологические основы восприятия маркетинговых предложений для потребителя;

· нейрофизиологические особенности восприятия потребителя торговых стимулов;

· основные теории мотивации;

· модели поведения потребителей;

· технологию разработки «портрета потребителей»;
уметь:
· осуществлять сбор и анализ информации о потребителях;

· подбирать инструментарий для проведения нейромаркетинговых исследований потребителя;

· определять эффективность маркетинговых мероприятий с учетом особенностей нейромаркетинга;

· определять факторы, влияющие на принятие решения потребителями;

· проводить анализ и прогнозировать поведение потребителей под воздействием инструментов нейромаркетинга;
владеть:

· навыками выявления латентных потребностей потребителей;

· навыками глубинного анализа процесса принятия потребительского решения;

· навыками практического применения методик нейромаркетинга;

· технологиями проведения специфических маркетинговых исследований поведения потребителей.
4 Объём дисциплины и виды учебной работы

	Виды учебной работы
	Всего часов
	Семестр   

	Аудиторные занятия (всего),
	36
	8

	в том числе:
	
	

	лекции; 
	12
	8

	практические занятия;
	24
	8

	семинары
	
	

	Самостоятельная работа (всего),
	72
	8

	в том числе:
	
	

	Общая трудоёмкость, часов
	108
	8


