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1. Цель дисциплины
Целью дисциплины  “Поведение потребителей” является  изучение факторов влияющих на потребительское поведение, процесса принятия решения о покупке, а также приобретение глубоких знаний в области управления поведением потребителей. 
2. Требования к уровню освоения содержания дисциплины 

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций: 
- владением культурой мышления, способностью к обобщению, анализу, восприятию информации, постановке цели и выбору путей ее достижения (ОК-1);

- способностью применять основные законы социальных, гуманитарных, экономических и естественных наук в профессиональной деятельности, а также методы математического анализа и моделирования, теоретического и экспериментального исследования; владением математическим аппаратом при решении профессиональных проблем (ПК-1).
- 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 проводить научные, в том числе маркетинговые, исследования в профессиональной деятельности (ПК-16);

(указываются компетенции с кодами)
3. В результате освоения дисциплины обучающийся должен 
Знать: факторы, определяющие потребительское поведение, мотивы, психологию потребительского поведения,  возможности воздействия на потребителей при выборе товара. 

Уметь: уметь создавать новые сегменты  рынка и сохранять существующие рынки; уметь формировать  и поддерживать спрос  потребителей на свои услуги, в том числе за пределами своей организации, отрасли, страны; уметь выявлять своего потребителя  и влиять на процесс принятия им решения  о покупке своих услуг.

Владеть: методами выявления целевого рынка,  методами управления потребительским поведением, методами изучения факторов, определяющих поведение потребителей.
4. Общая трудоемкость дисциплины  составляет 216 часа,  6 зачетных единиц.

5. Вид промежуточной аттестации: экзамен
(экзамен, зачет)

     6. Основные разделы дисциплины:
1. Поведение потребителей и маркетинг. 

2. Факторы внешнего влияния на поведение потребителей: демографические, экономические, природные, научно-технические, политические, культурные и др. 

3. Социальная стратификация. 

4. Группы и групповые коммуникации. 

5. Семья и домохозяйство. 

6. Внутренние факторы  поведения потребителей. 

7. Восприятие, обучение, память. 

8. Мотивация. 

9. Психографика. 

10. Персональные ценности. 

11. Жизненный стиль и ресурсы потребителей. 

12. Знание и отношение. 

13. Ситуационные факторы.

14. Модели поведения потребителей. 

15. Процесс принятия решения о покупке. 

16. Осознание необходимости покупки. 

17. Информационный поиск. 

18. Оценка и выбор альтернатив. 

19. Покупка. 

20. Реакция на покупку. 

21. Организационное покупательское поведение.

22. Консъюмеризм.
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