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1. Область применения и нормативные ссылки
Настоящая программа учебной дисциплины устанавливает минимальные требования к знаниям и умениям студента и определяет содержание и виды учебных занятий и отчетности.

Программа предназначена для преподавателей, ведущих данную дисциплину, учебных ассистентов и студентов направления  080200.62 – Менеджмент,  изучающих дисциплину «Поведение потребителей». 


Программа разработана в соответствии с:

· ОС НИУ ВШЭ по направлению 080200.62 «Менеджмент».
·  Образовательной программой направления 080200.62 «Менеджмент» подготовки бакалавра. 

·  Рабочим учебным планом университета по направлению 080200.62 «Менеджмент» подготовки бакалавра, утвержденным в  2014г.

2. Цели освоения дисциплины

Данный курс нацелен на описание закономерностей и индивидуальных особенностей в потребительском поведении, а также на анализ и исследование широкого  спектра факторов, влияющих на потребительское и покупательское поведение индивидов, включая такие факторы, как культура, социальная структура, референтные группы, особенности восприятия и мотивации, личностные характеристики, стиль жизни, и так далее.

Акту​альность и практическая значимость изучения курса определяются в частности важностью науки о поведении потребителей в качестве одного из направлений маркетинга, значимостью информации о поведении определенных сегмен​тов потребителей при решении маркетинговых задач и разработке стратегий маркетинга, ролью маркетинговых исследований, направленных на изуче​ние поведения потребителей, недостаточным вниманием, уделяемым исследованию и анализу поведения потребителей со стороны ряда отечественных предприятий и компа​ний,  отсутствием в достаточной степени учебно-методической лите​ратуры, методик изучения потребительского поведения, отражаю​щих современный отечественный опыт.

Предмет изучения дисциплины представляет собой поведение покупателей (индивидуума и организаций)  в процессе приобретения, потребления и избавления от товаров.

Целью является изучение теоретико-методологических оснований поведения потребителей, анализ методов управления поведением потребителей на рынке товаров / услуг в современных условиях.
Самостоятельная работа студентов предусматривает изучение, обобщение и анализ материалов по всем темам курса, анализ ситуаций из практики российских и зарубежных компаний, а также представление своего видения заданной темы с целью развития способностей к творческому использованию получаемых знаний и навыков.

3. Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины


В результате освоения дисциплины студент должен:

а) знать:

· методы структуризации общих потребностей;

· модели покупательского поведения и факторы, влияющие на него;

· последовательность проведения анализа возможностей освое​ния рынка;

· современные концепции, подходы и методы управления пове​дением потребителей на рынке товаров, услуг, идей;

б)
понимать:

· потребности покупателей (клиентов) для обеспечения наиболее полного их удовлетворения;

· цели приобретения товаров и услуг целевыми сегментами;

· систему ценностей потребителей, их намерения и особенности поведения;

· социально-психологические аспекты работы с потребителем;

· особенности процесса принятия решения о покупке;

в) 
уметь:

· определять структуру удовлетворенных и неудовлетворенных потребностей потребителей;

· выявлять факторы, влияющие на изменение запросов и пред​почтений и на поведение потребителей на рынке в целом;

· выявлять причины возникновения неудовлетворенных потреб​ностей;

· моделировать покупательское поведение, подводя потребителя к принятию решения о покупке.

В результате освоения дисциплины студент осваивает следующие компетенции:

	Компетенция
	Код по НИУ
	Дескрипторы – основные признаки освоения (показатели достижения результата)
	Формы и методы обучения, способствующие формированию и развитию компетенции

	Способен участвовать в разработке маркетинговой стратегии организаций, планировать и осуществлять мероприятия, направленные на ее реализацию 

	ПК - 17
	Разрабатывает и реализует мероприятия в рамках комплекса маркетинга, учитывающие особенности потребительского поведения целевой аудитории
	Лекционный курс, практические задания, решение кейсов, самостоятельная работа.



	Владеет методами управления проектами и готов к их реализации с использованием современного программного обеспечения 

	ПК - 24
	Применяет методы управления проектами для разработки и реализации исследования потребительского поведенияя
	Лекционный курс, практические задания, решение кейсов, самостоятельная работа.



	Учитывает аспекты корпоративной социальной ответственности при разработке и реализации стратегии организации 

	ПК - 15
	Работает в области разработки и реализации программ корпоративной социальной ответственности, позитивно воспринимаемые потребителем
	Лекционный курс, практические задания, решение кейсов, самостоятельная работа.



	Способен анализировать поведение потребителей экономических благ и формирование спроса 

	ПК-32
	Разрабатывает и применяет исследовательский инструментарий для анализа поведения потребителя, интерпретирует полученные данные с учетом ограничений инструментария
	Лекционный курс, практические задания, решение кейсов, самостоятельная работа.



	Умеет использовать в практической деятельности организаций информацию, полученную в результате маркетинговых исследований и бенчмаркинга 

	ПК-39
	Применяет первичные и вторичные данные о поведении потребителя для планирования и реализации маркетинговой стратегии
	Лекционный курс, практические задания, решение кейсов, самостоятельная работа.




4.Место дисциплины в структуре образовательной программы

Программа относится к циклу дисциплин по выбору (выбор концетрации). Программа предусматривает использование знаний и навыков, полученных при изучении дисциплин «Маркетинг»,  «Менеджмент», «Основы стратегического менеджмента», «Маркетинговые исследования», «Маркетинговые коммуникации», «Социология», «Психология» и др..

Для исключения дублирования многие изучаемые в смежных дисциплинах вопросы маркетинговых коммуникаций, рекламы, маркетинговых исследований и др. рассмотрены с позиции потребителя. Отдельное внимание уделяется проблемам, связанным с защитой прав потребителей, в том числе в виртуальном пространстве.
5. Тематический план учебной дисциплины

	№
	Название темы
	Всего часов по дисциплине
	Аудиторные часы
	Самостоятельная работа

	
	
	
	лекции
	сем. и практ. занятия
	

	1.
	Сущность, содержание и цели «Поведения потребителя»
	14
	1
	3
	10

	2.
	Маркетинговые методы исследования поведения потребителя
	14
	2
	3
	10

	3.
	Культурные особенности восприятия потребителей, социальные и психологические факторы поведения потребителей
	14
	1
	3
	10

	4.
	Группы и групповые коммуникации, семья и домохозяйство 
	14
	2
	3
	10

	5.
	Процесс принятия решения о покупке, консюмеризм
	14
	2
	3
	10

	6.
	Типы и модели покупательского поведения
	14
	1
	3
	10

	7.
	Мотивация в поведении потребителя
	14
	1
	3
	10

	8.
	История и методология воздействия на потребителей
	14
	1
	3
	10

	9.
	Программы лояльности: инструмент управления отношениями с клиентами и способ оптимизации маркетинговых расходов
	14
	2
	3
	10

	10.
	Особенности поведения потребителя на рынке B2B. 
	14
	1
	3
	10

	
	Итого часов: 
	144
	14
	30
	100


6. Формы контроля знаний студентов
	Тип контроля

Текущий (неделя)
	Форма контроля
	1 год
	Параметры 

	
	
	2
	3
	

	
	Контрольная работа
	8
	
	Задание, включающее маркетинговое исследование, выдается на команду из 3 человек, защищается в форме презентации (15 мин)

	Итоговый
	Экзамен 
	
	*
	Устный экзамен продолжительностью 20 мин на студента


6.1. Критерии оценки знаний, навыков
Оценки по всем формам текущего контроля выставляются по 10-ти балльной шкале. 

Для получения положительной оценки за контрольную работу студент должен демонстрировать навыки аналитической работы с различной литературой. 

На экзамене студент должен демонстрировать усвоение не менее 70 % изученного материала, владение навыками анализа различных подходов к изучению поведения потребителей,  владение различными инструментами исследования поведения потребителей, построения маркетинговых моделей, разработки программ лояльности для различных организаций, умением  моделировать покупательское поведение, подводя потребителя к принятию решения о покупке.

6.2 Порядок формирования оценок по дисциплине

Контроль знаний студентов включает формы текущего и итогового контроля. По курсу предусмотрены текущий контроль знаний и работы студентов на практических и семинарских занятиях, домашнее задание. Задание выдается студентам сроком на 2 недели. Каждая форма текущего контроля оценивается 10-балльной оценкой, которая выставляется в рабочую ведомость преподавателя. Форма итогового контроля - экзамен, который оценивается по 10-балльной шкале. 

Для получения накопленной оценки промежуточного контроля используются следующие весовые множители:
Онакопленная = 0,6*Ок/р + 0,4*Оаудитор.
Для получения результирующей оценки (О) по 10-балльной шкале вычисляется величина:

Оитог = 0,5*Оэкзамен + 0,5*Онакопл.

Полученный после округления этой величины до целого значения результат  выставляется как результирующая оценка по  учебной дисциплине «Поведение потребителей» в экзаменационную ведомость.
Таблица соответствия оценок по десятибалльной и пятибалльной системам
	По десятибалльной шкале
	По пятибалльной шкале

	1
- неудовлетворительно

2
- очень плохо

3
- плохо
	Неудовлетворительно - 2

	4 - удовлетворительно 5 - весьма удовлетворительно
	удовлетворительно -3

	6 - хорошо

7- очень хорошо
	хорошо - 4

	8
- почти отлично

9
- отлично

10
-блестяще
	отлично - 5


7. Содержание программы

Тема 1. Сущность, содержание и цели «Поведения потребителей»

Поведение потребителей в системе маркетинговой политики. Влияние анализа потребителей на бизнес-стратегию.  Модель Мак-Кинси «7 S». Задачи изучения потребителя. Стратегии повышения степени лояльности и удержания потребителей. Основные исторические этапы в теории изучения потребителей. Понятие потребительского поведения в социологии, психологии, экономике и маркетинге Методы изучения поведения потребителей. Исследования потребителей. Дети как потребители. 

Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Костина Г.Д., Моисеева Н.К. Поведение потребителей на рынке товаров и услуг. М.: Омега-Л, 2010.

4. Вапнярская О. И. Поведение потребителей в сфере услуг: основные особенности // Маркетинг услуг. 2008. № 01 (13). с. 18-24.

5. Цой М.Е.. Российское исследование покупательского поведения детей как специфической целевой группы // Маркетинг и маркетинговые исследования. 2007. № 06 (72). с. 502-513.
6. Михеева Л. С.. Роль телевизионной рекламы в процессе социализации детей и подростков // Реклама. Теория и практика. 2009. №02 (32). с. 112-121. 

7. Allan J. Kimmel, Psychological Foundations of Marketing (2012), Routledge Academic.

Тема 2. Маркетинговые методы исследования поведения потребителя
Роль исследований потребительского поведения в системе регулярного маркетинга. Рассмотрение методов исследования, принципов и теорий социальных, психологических и экономических наук в применении к изучению потребительского поведения. Сравнительный анализ поведенческого, экономического и социологических подходов к изучению потребителей, критическая оценка и направления развития. 

Количественные и качественные исследования поведения потребителей. Опросы, наблюдение, глубинное интервью, фокус-группа. Психографика как метод измерения стиля жизни.

Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Просветов Г.И. Поведение потребителей. Задачи и решения. М.: ООО ИИЦ «Альфа- Пресс», 2010. 
4. Жилкина М.С. Психология рекламы и поведение потребителей: индивидуально-типологический  подход. Монография. М.: Спутник+, 2009. (www.insuranceconsulting.ru/public/)

5. Дубровин И.А. «Поведение потребителей» (учебное пособие, 3-е издание). ИТК «Дашков и К», 2010.

6. Левинсон А.Г. О среднем классе в конце прекрасной эпохи // Вестник общественного мнения. 2008. № 6 (98). с. 53-64.
Тема 3. Культурные особенности восприятия потребителей, социальные и психологические факторы поведения потребителей

Понятие культуры. Структура культуры. Воздействие культурных ценностей на поведение потребителей. Влияние субкультуры (этнической, религиозной, возрастной и т.д.) на поведение потребителей. Культура потребления, ее формирование, динамика развития. Высокая и массовая культура. Социальная стратификация общества. Понятие социального класса, социальной роли, статуса. Особенности потребительского поведения представителей различных социальных классов. Психологические факторы, влияющие на поведение потребителей:  восприятие,  обучение и память, мотивация и ценности. Теории личности, их применение в маркетинге. 

Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Костина Г.Д., Моисеева Н.К. Поведение потребителей на рынке товаров и услуг. М.: Омега-Л, 2010.

4. Пономарева А.М. Креативные средства и инструменты коммуникационного маркетинга: монография. Ростов-на-Дону: Изд-во «Мини Тайп», 2009.

5. Жилкина М.С. Психология рекламы и поведение потребителей: индивидуально-типологический  подход. Монография. М.: Спутник+, 2009. (www.insuranceconsulting.ru/public/)

6. Дубровин И.А. «Поведение потребителей» (учебное пособие, 3-е издание). ИТК «Дашков и К», 2010.

7. Ткачев О. Visual бренд: Притягивая взгляд потребителей. М.: Альпина Бизнес Букс, 2009.

8. Буланов А. Завтра – маркетинг. СПб: ИД «Питер», 2008.

9. Меликян О.М. «Поведение потребителей» (учебник 2-е издание). ИТК «Дашков и К», 2012.

10. Ойнер О.К. Маркетинг совместного творчества // Бренд-менеджмент. 2010. № 6 (55). с. 352- 358.

11. Chaudhuri Arjun (2010). Emotion and Reason in Consumer Behavior. Amsterdam: Elsevier Butterworth-Heinemann.

12. Social Influence and Consumer Behavior (2012), edited by Daniel Howard, Amna Kirmani, Priyali Rajagopal, Psychology Press.

13. Allan J. Kimmel, Psychological Foundations of Marketing (2012), Routledge Academic.
14.  Lambin J.-J.(2012). Market-Driven Management: Strategic and Operational Marketing, Palgrave Macmillan; Third Edition, Revised Edition,3rd edition 
Тема 4. Группы и групповые коммуникации, семья и домохозяйство

Референтные группы: типы, взаимодействия. Виды групповых влияний. УК и люди, влияющие на мнения в группе. Социальная стратификация современного общества. Средний класс в структуре российского общества. Процесс диффузии. Диффузии инноваций. Семья и домохозяйство как единица потребления. Эволюция современной семьи. Структурные переменные, влияющие на семью и домохозяйство. Изменения в традиционном ролевом поведении в семье. Жизненный цикл семьи. Роли членов семьи при совершении покупки. Гендерное влияние. 
Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Просветов Г.И. Поведение потребителей. Задачи и решения. М.: ООО ИИЦ «Альфа- Пресс», 2010. 
4. Костина Г.Д., Моисеева Н.К. Поведение потребителей на рынке товаров и услуг. М.: Омега-Л, 2010.

5. Буланов А. Завтра – маркетинг. СПб: ИД «Питер», 2008.

6. Киреев И.В. Сегментация клиентов при анализе результатов мониторинга степени их удовлетворенности // Управление продажами. 2009. № 01 (44), с. 40-59.
7. Розанова Т.П., Полянская И.Л., Андреева М.М. Женская аудитория как объект рекламного воздействия // Маркетинговые коммуникации. 2010. № 01(55). с. 52-58.
8.  Lambin J.-J.(2012). Market-Driven Management: Strategic and Operational Marketing, Palgrave Macmillan; Third Edition, Revised Edition,3rd edition 
9. Allan J. Kimmel, Psychological Foundations of Marketing (2012), Routledge Academic.
10. Social Influence and Consumer Behavior (2012), edited by Daniel Howard, Amna Kirmani, Priyali Rajagopal, Psychology Press.

Тема 5. Процесс принятия решения о покупке, консюмеризм 
Осознание потребности и оценка вариантов. Покупка. Потребление и оценка. Типы процесса принятия решения. Факторы, влияющие на расширение решения проблемы. Диагностика поведения потребителя. Обучение потребителей покупательскому поведению. История развития консюмеризма. Защита прав потребителей: законодательная база. Потребительский экстремизм. 
Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 

Дополнительная литература:

3. Закон РФ № 2300-I «О защите прав потребителей» от 7 февра​ля 1992 г (последние изменение 23 ноября 2009 г.).

4. Федеральный закон Российской Федерации N 38-ФЗ «О рекламе» от 13 марта 2006 г. 

5. Костина Г.Д., Моисеева Н.К. Поведение потребителей на рынке товаров и услуг. М.: Омега-Л, 2010.

6. Жилкина М.С. Психология рекламы и поведение потребителей: индивидуально-типологический  подход. Монография. М.: Спутник+, 2009. (www.insuranceconsulting.ru/public/)

7. Дубровин И.А. «Поведение потребителей» (учебное пособие, 3-е издание). ИТК «Дашков и К», 2010.

8. Найденова А. Н. Как превратить клиента потенциального в клиента лояльного// Маркетинговые коммуникации. 2008. № 01(43). с. 46-50.

9. Штрак Ф., Верт Л., Дойч Р. Обдуманный выбор и импульсивное действие как детерминанты потребительского поведения // Реклама. Теория и практика. 2008. № 03 (27). с. 156-169.

10. Вапнярская О. И. Поведение потребителей в сфере услуг: основные особенности // Маркетинг услуг. 2008. № 01 (13). с. 18-24.
Тема 6. Типы и модели покупательского поведения

Типы  и модели покупательского поведения. Архетипы потребителей.  Типология потребителей символической продукции. Типология потребителей Тарасова.
Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Дубровин И.А. «Поведение потребителей» (учебное пособие, 3-е издание). ИТК «Дашков и К», 2010.

4. Меликян О.М. «Поведение потребителей» (учебник 2-е издание). ИТК «Дашков и К», 2012.

5. В. С. Матюшкин. Модели потребителя в рекламе // Реклама. Теория и практика. 2007. № 5 (23) с. 330-341. 

6. Розанова Т.П., Полянская И.Л., Андреева М.М. Женская аудитория как объект рекламного воздействия // Маркетинговые коммуникации. 2010. № 01(55). с. 52-58.

7. Родионова Е.В. «Современный мужчина от А до Я»: портрет в эпоху кризиса // Реклама. Теория и практика. 2010. № 04 (40). с. 224-229.
Тема 7. Мотивация в поведении потребителя
Роль мотивации в потребительском поведении. Структура потребительских мотивов. Типы потребностей и их удовлетворение. Вовлеченность потребителей. Методы исследования мотивации, измерение личных ценностей.

Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Просветов Г.И. Поведение потребителей. Задачи и решения. М.: ООО ИИЦ «Альфа- Пресс», 2010. 
4. Ариэли Д. Поведенческая экономика. М.: Изд-во «Манн, Иванов и Фербер», 2013.
5. Костина Г.Д., Моисеева Н.К. Поведение потребителей на рынке товаров и услуг. М.: Омега-Л, 2010.

6. Жилкина М.С. Психология рекламы и поведение потребителей: индивидуально-типологический  подход. Монография. М.: Спутник+, 2009.. 7. Мильгром Д.А. Классификация и сегментация потребителей по поведенческим особенностям типов личностей // Управление продажами. 2010. № 04 (53). с. 214-222.

8. Хинкл Ч., Хинкл- Коулмен Л. Метод и инструменты определения потребительских предпочтений // Бренд-менеджмент. 2009. № 04 (47). 

с. 212-219.

9. Chaudhuri Arjun (2010). Emotion and Reason in Consumer Behavior. Amsterdam: Elsevier Butterworth-Heinemann.

10. Allan J. Kimmel, Psychological Foundations of Marketing (2012), Routledge Academic.
11. Lambin J.-J.(2012). Market-Driven Management: Strategic and Operational Marketing, Palgrave Macmillan; Third Edition, Revised Edition,3rd edition 
Тема 8. История и методология воздействия на потребителей

Принцип историзма в изучении методологии воздействия на потребителя. Российский и зарубежный принципы взаимодействия и влияния на потребителя. Типы и виды влияний. Оценка их социальных последствий и экономической эффективности.
Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Закон РФ № 2300-I «О защите прав потребителей» от 7 февра​ля 1992 г (последние изменение 23 ноября 2009 г.).

4. Федеральный закон Российской Федерации N 38-ФЗ «О рекламе» от 13 марта 2006 г. 

5. Просветов Г.И. Поведение потребителей. Задачи и решения. М.: ООО ИИЦ «Альфа- Пресс», 2010. 
6. Костина Г.Д., Моисеева Н.К. Поведение потребителей на рынке товаров и услуг. М.: Омега-Л, 2010.

7. Вертайм К., Фенвик Я. Цифровой маркетинг. Как увеличить продажи с помощью социальных сетей, блогов, вики-ресурсов, мобильных телефонов и других современных технологий. М.: Альпина Паблишерз, Юрайт, 2010.

8. Ткачев О. Visual бренд: Притягивая взгляд потребителей. М.: Альпина Бизнес Букс, 2009.

9. Рубцова Н.В. Эпатажная реклама как нестандартный инструмент коммуникаций в условиях финансового кризиса, или PR во время чумы // Маркетинговые коммуникации. 2009. № 2(50), с. 78-88. 

10. Гаврилова М. Н. Актуальные проблемы отечественного рынка Product Placement // Реклама. Теория и практика. 2010. №2 (38). с. 124-127. 
11. Пономарева А.М. Креативные средства и инструменты коммуникационного маркетинга: монография. Ростов-на-Дону: Изд-во «Мини Тайп», 2009.

12. Жилкина М.С. Психология рекламы и поведение потребителей: индивидуально-типологический  подход. Монография. М.: Спутник+, 2009. (www.insuranceconsulting.ru/public/)

13. Макарова Е, А. Реклама как социальное поле: соотношение явных и латентных функций. Автореф. дисс. На соискание ученой степени к.с.н. Нижний Новгород: «Оливер», 2007.

14. Берукина О.П. Product Placement. Технологии скрытой рекламы. СПб: Питер, 2009.

15. Ткачев О. Visual бренд: Притягивая взгляд потребителей. М.: Альпина 
16. Ариэли Д. Поведенческая экономика. М.: Изд-во «Манн, Иванов и Фербер», 2013.

17. Ойнер О.К. Маркетинг совместного творчества // Бренд-менеджмент. 2010. № 6 (55). с. 352- 358.

18. Корытникова Н.В. Интернет-зависимость и депривация в результате виртуальных взаимодействий // Социальные исследования. 2010. № 6. 

с. 70-79. 

19. Lambin J.-J.(2012). Market-Driven Management: Strategic and Operational Marketing, Palgrave Macmillan; Third Edition, Revised Edition,3rd edition 
20. Scott David Meerman (2010). The New Rules of Marketing & PR: How to Use Social Media, Blogs, News Releases, Online Video, and Viral Marketing to Reach Buyers Directly. John Wiley and Sons, Ltd.

21. Chaudhuri Arjun (2010). Emotion and Reason in Consumer Behavior. Amsterdam: Elsevier Butterworth-Heinemann.

Тема 9. Программы лояльности: инструмент управления отношениями с клиентами и способ оптимизации маркетинговых расходов
Понятие лояльности клиента и программ лояльности. Технология формирования лояльности b2b/b2c-клиентов к торговым компаниям и/или их товарам/услугам. Обзор существующих программ лояльности. Теоретические аспекты функционирования программ лояльности. Составляющие программы лояльности. Виды программ лояльности. Методология разработки и механизм реализации программы лояльности. Условия работы программы лояльности (требования к компании). Центры ответственности за разработку и реализацию программы лояльности.

Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Васин Ю.В., Лаврентьев Л.Г., Самсонов А.В. Эффективные программы лояльности. Как привлечь и  удержать клиентов. М.: Альпина Бизнес Букс, 2007.

4. Карл Сьюэлл, Пол Браун, Клиенты на всю жизнь, М.: Изд-во «Манн, Иванов, Фербер», 2011 
5. Программы лояльности. Как влюбить в себя клиента. 
Под ред. Г. Петренко, Киев: «Издательство Алексея Капусты», 2010.
6. Иган Дж. Маркетинг взаимоотношений. Анализ маркетинговых стратегий на основе взаимоотношений. М.: ЮНИТИ-ДАНА, 2008.
7. Дымшиц М.Н. Потребительская лояльность: механизмы повторной покупки, М.: Вершина, 2007. 
8. Ариэли Д. Поведенческая экономика. М.: Изд-во «Манн, Иванов и Фербер», 2013.
9. Найденова А. Н. Как превратить клиента потенциального в клиента лояльного// Маркетинговые коммуникации. 2008. № 01(43). с. 46-50.

Тема 10. Особенности поведения потребителей на рынке В2В

Организация как потребитель, особенности поведения  юридических лиц. Поиск способов влияния. Сравнение поведения потребителей на B2C  B2B рынках. Сущность и факторы покупательского поведения организации. Факторы окружающей среды. Особенности организаций. Особенности моделирования покупательского поведения предприятий-потребителей. Этапы процесса принятия решения о  покупке предприятиями-потребителями. Виды закупок. Процесс закупок. 

Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.

2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература:

3. Дубровин И.А. «Поведение потребителей» (учебное пособие, 3-е издание). ИТК «Дашков и К», 2010.

4. Lambin J.-J.(2012). Market-Driven Management: Strategic and Operational Marketing, Palgrave Macmillan; Third Edition, Revised Edition,3rd edition 
8. Образовательные технологии
· Дискуссия, обсуждение статей из периодических изданий (в том числе из англоязычных источников);
· анализ кейсов из отечественной и зарубежной практики;
· проведение деловых игр;
· презентации проектов студентов.
9. Оценочные средства для текущего контроля и аттестации студента
 Контрольная работа

В качестве контрольной работы студенту предается разработать анкету для изучения потребительского поведения. Тематика исследования выбирается студентами в рамках тематик курса. Для получения положительной оценки за контрольную работу студент должен демонстрировать навыкиработы с исследовательским инструментарием. При выполнении конрольной работы студент должен демонстрировать способность провести самостоятельное исследование, выдвинуть гипотезы, корректно формулировать вопросы анкеты, применять методы математической статистики возможные для использования с разработанной анкетой.

При оценке домашнего задания преподавателем учитывается:

1. Корректность выдвинуты гипотез

2. Корректность формулировок вопросов анкеты

3. Полнота раскрытия исследуемой проблемы

4. Устная презентация результатов проекта

Экзаменационные вопросы для оценки качества усвоения дисциплины

1. Междисциплинарный подход к поведению потребителей. Содержание 

     наук о поведении потребителей.

2. Процесс принятия решений потребителями, его основные стадии.

3. Анализ влияния культуры, субкультуры на поведение потребителей.

4. Социальная  структура  современного  российского  общества, характеристика потребительского поведения представителей различных социальных классов.

5. Особенности влияния референтных групп, лидеров мнений на потребительское поведение.

6. Анализ влияния российских семей / домохозяйств на поведение

     потребителей.

7. Психологические теории, применяемые при изучении поведения 

      потребителей.

8. Методология мотивационных исследований.

9. Психографические исследования.

10. Интегрированные маркетинговые коммуникации и их влияние на поведение потребителей.

11. Анализ российской практики проведения рекламных кампаний, направленных на массового потребителя.

12. Практика исследований потребителей в современной России.

13. Консюмеризм, защита прав российских потребителей.

14.  Классификация потребностей по Ш. Шварцу. 

15. Классификация мотивов по К. Мадсену.

16. Методы исследования мотивации.

17. Шкалы ценностей М. Рокича и Ш. Шварца.
18.  Позиционирование на основе характеристик социального класса.

19. Особенности моделирования покупательского поведения предприятий-потребителей.

20.  Этапы процесса принятия решения о  покупке предприятиями-потребителями.

21.  Типология потребителей символической продукции.
22.  Влияние модных тенденций на поведения потребителей. 

23.  Стереотипы поведения. 

24. Уровни позиционирования. 

25. Гендерные модели потребления. 

26. Изменения в традиционном ролевом поведении в семье.
10. Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины

Основная литература:

1. Roger D. Blackwell, Paul W. Miniard, James F. Engel, Pai Diching, Norjaya Mohd. Yasin, Wan Jooria Hood (2013). Consumer Behavior, 1st Edition Cengage Learning.
2. Wayne D. Hoyer, Deborah J. MacInnis, Rik Pieters (2013). Consumer Behavior, International Edition, 6th Edition; Cengage Learning. 
Дополнительная литература: 

3. Закон РФ № 2300-I «О защите прав потребителей» от 7 февра​ля 1992 г (последние изменение 23 ноября 2009 г.).

4. Федеральный закон Российской Федерации N 38-ФЗ «О рекламе» от 13 марта 2006 г. 

5. Scott David Meerman (2010). The New Rules of Marketing & PR: How to Use Social Media, Blogs, News Releases, Online Video, and Viral Marketing to Reach Buyers Directly. John Wiley and Sons, Ltd.

6. Chaudhuri Arjun (2010). Emotion and Reason in Consumer Behavior. Amsterdam: Elsevier Butterworth-Heinemann.

7. Social Influence and Consumer Behavior (2012), edited by Daniel Howard, Amna Kirmani, Priyali Rajagopal, Psychology Press.

8. Allan J. Kimmel, Psychological Foundations of Marketing (2012), Routledge Academic.
9. Lambin J.-J.(2012). Market-Driven Management: Strategic and Operational Marketing, Palgrave Macmillan; Third Edition, Revised Edition,3rd edition 
10. Просветов Г.И. Поведение потребителей. Задачи и решения. М.: ООО ИИЦ «Альфа- Пресс», 2010. 
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