
ПОВЕДЕНИЕ ПОКУПАТЕЛЕЙ 
 

АННОТАЦИЯ  
К УЧЕБНОЙ ПРОГРАММЕ УЧРЕЖДЕНИЯ ВЫСШЕГО ОБРАЗОВАНИЯ 

 
Специальность 1-28 01 02 – Электронный маркетинг 

 Форма получения высшего образования 
Очная (днев-

ная) 
Заочная сокра-

щенная 
Заочная 

Курс      4 4 4 
Семестр     7 7 7 
Лекции, часы 28 8 8 
Практические  занятия, часы 14 4 4 
Зачет, семестр 7 7 7 
Аудиторных часов  по учебной дисциплине 42 12 12 
Самостоятельная работа, часы 50 80 80 
Всего часов по учебной дисциплине / зачетных единиц 92/2,5 

 
1. Краткое содержание учебной дисциплины: Потребители и маркетинг; Социальная стратификация и 
сегментирование потребителей; Влияние групп  и групповых коммуникаций; Семья и домохозяйство как 
объект изучения в поведении потребителей; Обработка информации и обучение потребителей; Мотивация, 
личность, персональные ценности и стиль жизни потребителей; Знание и отношение потребителя к товарам; 
Процессы принятия решения потребителем; Осознание потребности и информационный поиск; Оценка и 
выбор альтернатив; Покупка; Процессы после покупки; Деловое покупательское поведение; Консьюмеризм 
и общество в условиях рыночных отношений. 
2. Результаты обучения: обучающийся должен: знать: базовые понятия курса; методы анализа потреби-
тельского поведения и интерпретации полученных результатов; основные управленческие методы воздей-
ствия на потребительское поведение; уметь: определить внешние и внутренние факторы, влияющие на при-
нятие решения о покупке, а также разделять процесс принятия решений на этапы; различать типы потреби-
тельского поведения, а также определять индивидуальные характеристики покупателя; выявлять потребно-
сти покупателей (клиентов) для обеспечения наиболее полного их удовлетворения; определять цели приоб-
ретения товаров, услуг целевыми сегментами;  разрабатывать соответствующую маркетинговую стратегию 
по оптимизации потребительского поведения; владеть: навыками целостного подхода к анализу проблем 
потребителей;  методами проведения исследований и сбора информации для принятия решений;  экономи-
ческими методами анализа поведения потребителей, производителей на рынке; современными методами и 
методиками эффективного влияния на поведение потребителей; методами проведения анализа и исследова-
ний 
3. Формируемые компетенции:  
Уметь применять базовые научно-теоретические знания для решения теоретических и практических задач 
(АК-1); Владеть системным и сравнительным анализом (АК-2); Уметь работать самостоятельно (АК-4); 
Иметь навыки, связанные с использованием технических устройств, управлением информацией и работой с 
компьютером (АК-7); Уметь учиться, повышать свою квалификацию в течение всей жизни (АК-9); Исполь-
зовать основные законы естественнонаучных дисциплин в профессиональной деятельности (АК-10); Вла-
деть основными методами, способами и средствами получения, хранения, переработки информации с ис-
пользованием компьютерной техники (АК-11); Быть способным к критике и самокритике (СЛК-5); Уметь 
работать в команде (СЛК-6); Осуществлять анализ рыночной ситуации и прогноз спроса с использованием 
математических и программных средств (ПК-1); Разрабатывать стратегию маркетинга (определение рынка и 
его сегментирование, выбор целевых сегментов, позиционирование и разработка комплекса маркетинга) 
(ПК-2); Планировать номенклатуру и ассортимент выпускаемой продукции, осуществлять управление то-
варным знаком (брендом) с целью увеличения объемов продаж (ПК-3); Разрабатывать стратегии ценообра-
зования, формы и модели цены, политику скидок (ПК-4); Планировать и организовывать мероприятия по 
продвижению продукции и организации с помощью рекламы, связей с общественностью, личных продаж и 
акций в рамках стимулирования сбыта (ПК-5); Создавать и/или оптимизировать систему каналов распреде-
ления продукции, сети посредников и/или фирменной торговли (ПК-6); Планировать и проводить реклам-
ные кампании в интернете, выбор форм и способов рекламы, подбор и обоснование наиболее эффективных 
онлайн-площадок для рекламы, составление рекламных текстов, технических заданий на баннеры, тизеры и 
другие рекламные модули, анализ эффективности кампании (ПК-7); Разрабатывать бизнес-планы инвести-
ционных проектов по созданию новых технологий (ПК-40); Оценивать конкурентоспособность и экономи-
ческую эффективность разрабатываемых технологий (ПК-41).  
4. Требования и формы текущей и промежуточной аттестации 
Используется модульно-рейтинговая система. Промежуточная аттестация: оценка работы на практических 
занятиях,  защита практических работ. Текущая аттестация: зачет. 


