ПРИМЕРНЫЕ ПРОГРАММЫ УЧЕБНЫХ КУРСОВ

АННОТАЦИЯ

ПРИМЕРНОЙ ПРОГРАММЫ

Дисциплины «Поведение потребителей»

Цель дисциплины 

Поведение потребителей как наука об изучении закономерностей, индивидуальных и организационных особенностей в потребительском поведении, исследовании широкого спектра факторов, влияющих на потребительское и покупательское поведение индивидов и организаций, является необходимым условием для успешного управления комплексом маркетинга компаний в сфере производства и реализации товаров и услуг.

В связи с этим основной целью курса является формирование у студентов системных знаний о внешних и внутренних факторах и процессах, влияющих на поведение потребителей, и умений комплексного использования этих знаний в разработке маркетинговых решений. 

Задачи дисциплины: 

·  ознакомить студентов с современной теорией поведения потребителей и развить умения творчески применять отдельные элементы теории в практической деятельности;

· сформировать знания о внешних и внутренних факторах, влияющих на выбор потребителя и, соответственно, на предъявление спроса на товары;

· сформировать у студентов навыки идентификации факторов, влияющих на поведение потребителей в процессе выбора товаров различного назначения;
· формирование навыков анализа и прогнозирования процесса потребительского выбора с учетом факторов влияния на потребительское поведение в целях разработки маркетинговых решений
Место дисциплины в структуре ООП ВПО 

Дисциплина входит в Блок 3 «Профессиональный цикл. Вариативная часть» учебного плана. 
Требования к уровню освоения дисциплины

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих компетенций: 

ПК-29, ПК-30, ПК-36
В результате изучения дисциплины специалист должен знать: 

· основные категории дисциплины;

· внешние и внутренние факторы, влияющие на поведение потребителей;

· основные модели поведения потребителей;

· механизм принятия решения о покупке потребителем;

· Особенности поведения потребителей на различных рынках.
уметь: 

· проводить исследования потенциальных потребителей в интересах предприятия;

· осуществлять выбор эффективных методов и средств воздействия на потребителей;

· оказывать влияние на потребителей продукции фирмы в зависимости от типа покупки;

· определять ключевые мотивы (драйверы) покупки для выделенных категорий или марок: почему эту марку или эту категорию предпочитают чаще, чем другие?;

· идентифицировать возможности рынка в терминах потребительских выгод, свободных ниш, зон неудовлетворенности потребителей по исследуемым категориям продуктов;

· выявлять особенности поведения потребителей на различных рынках (на рынках промышленных товаров и товаров В2В, высокотехнологичных товаров, на рынке FMCG, услуг, товаров на фармацевтическом и автомобильном рынках и т.п.);

· разрабатывать продукт на основе анализа потребления

· выявить и оценить на ранней стадии разработки нового продукта его сильные и слабые стороны с точки зрения потребительских выгод. Уметь осуществлять анализ на основе оценки потребителями новизны и уникальности продукта в существующей конкурентной среде, а также — намерений и желаний потребителя относительно будущей покупки. 

· уметь разрабатывать маркетинговую стратегию продвижения товаров компании на потребительском рынке, ориентированную на потребителей

· разрабатывать стратегии формирования лояльности и удержания потребителя

· уметь осуществлять многомерную сегментацию на основе мотиваций, эмоций, отношений, ценностных ориентиров, привычек и частоты потребления, особенностей поведения и условий жизни потребителей (основным социально-демографическим, культурным основаниям - сегментирование по выгоде, гибридные модели демографического профиля).

·  уметь выделять критерии для целевого сегмента и позиционирования продукта среди целевой аудитории.

Содержание программы учебной дисциплины: 

1. Введение. Факторы внешнего влияния на поведение потребителей: демографические, экономические, природные, научно-технические, политические, культурные и др.
2. Социальная стратификация. Группы и групповые коммуникации. Семья и домохозяйство.
3. Психографика, персональные ценности, жизненный стиль и ресурсы потребителей.
4. Внутренние факторы поведения потребителей. Восприятие, обучение, память. Знание и отношение. Мотивация и потребительское поведение. Ситуационные факторы.
5. Модели поведения потребителей. Процесс принятия решения о покупке. Осознание необходимости покупки. Информационный поиск. Оценка и выбор альтернатив. Покупка. Реакция на покупку.
6. Организационное покупательское поведение. Консюмеризм.
7. Особенности поведения потребителей на различных рынках.
