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1.Характеристика курса

Несмотря на появление новых технологий, позволяющих быстро получать разнообразные данные о потребителях,  специалисты вынуждены констатировать, что  существующая методология качественных и количественных исследований не позволяет точно прогнозировать развитие рынков; не успевает за изменением потребностей и запросов потребителя; не соответствует и не отражает кардинальных изменений, происходящих с самим потребителем. Формирование эффективных стратегий связано с решением таких актуальных исследовательских задач, как знание того, что реально думает потребитель о брендах; понимание того, почему он так думает.  Только понимание личности потребителя, места брендов в текущей жизни  современного человека позволяет создавать эффективные  стратегии управления потребительским поведением
2. Цели и задачи освоения дисциплины.

Целью курса является формирование у студентов целостного представления о  современных социологических и социально-психологических теориях потребительского поведения;  об актуальных инструментах и социальных технологиях управления  поведением целевыми сегментами, применяемых в практике российских и зарубежных производителей. 

Задачи курса:

· проанализировать и систематизировать ключевые проблемы и теоретические дискуссии в управлении потребительским поведением;

· ознакомить с  эффективными социальными технологиями управления потребительским выбором;

· представить специфику различных инструментов воздействия  со стороны производителей на потребительский выбор (эмоции, потребительский опыт, рекомендации и т.д.);

·  показать возможности и направления использования современных методов исследования потребителя (big data, нетнография, методы нейромаркетинга и т.д.).  
3. Компетенции обучающегося, формируемые в результате освоения дисциплины:

Общекультурные компетенции:

-способность   к абстрактному мышлению, анализу и синтезу (ОК 1);

-готовность действовать в нестандартных ситуациях, нести социальную и этическую ответственность за принятые решения (ОК 2);

-готовность к саморазвитию, самореализации, использованию творческого потенциала (ОК3). 
4. Место дисциплины в  структуре Основной образовательной программы 

Дисциплина «Управление поведением потребителя: миф или реальность » относится к блоку вариативных дисциплин, по выбору обучающихся (межфакультетский учебный курс) и предназначена для бакалавров и магистрантов направлений подготовки, чья будущая исследовательская и/или практическая деятельность будет связана  исследованием рынков; изучением или формированием стратегий продвижения товаров и услуг для различных целевых сегментов; коммуникационных политик компаний, курс также представляет интерес для студентов, нацеленных на изучение современных потребительских практик; на понимание особенностей  работы современных компаний в области привлечения и  удержания  целевых потребителей. 

Общая трудоемкость дисциплины 2 зач. ед. (72 академических часа). Курс читается в весеннем семестре. Промежуточный  аттестация – зачет. 

  5. Планируемые результаты обучения по дисциплине, соотнесенные с планируемыми результатами освоения образовательной программы
	Формируемые компетенции 
	Планируемые результаты обучения по дисциплине
	Процедуры оценивания
	Критерии  оценивания



	способность   к абстрактному мышлению, анализу и синтезу (ОК 1);
	Умеет решать задачи, требующие навыков абстрактного мышления 

 Код У (ОК 1)


	Устный опрос, эссе, кейс, игры; задания для самостоятельной работы

	Критерии оценки каждого типа заданий представлены в   п.п.10-11

	готовность действовать в нестандартных ситуациях, нести социальную и этическую ответственность за принятые решения (ОК 2);


	Уметь работать в коллективе, эффективно выполнять задачи профессиональной деятельности 

Код У(ОК 2) -I
	Групповые проекты; дискуссии; задания для самостоятельной работы
	Критерии оценки каждого типа заданий представлены в   п.п.10-11

	
	Знать социальные, этнические, конфессиональные, культурные особенности представителей тех или иных социальных общностей

Код З (ОК-3) -I
	Устный опрос; задания для самостоятельной работы; эссе, практические задания
	

	готовность к саморазвитию, самореализации, использованию творческого потенциала (ОК3).
	Уметь самостоятельно строить процесс овладения информацией, отобранный и структурированной для выполнения профессиональной деятельности 

Код У2 (ОК 3)
	 Семинар-пресс-конференция; проекты; кейс; задания для самостоятельной работы
	Критерии оценки каждого типа заданий представлены в   п.п.10-11


6. Объем дисциплины в зачетных единицах с указанием количества академических или астрономических часов, выделенных на контактную работу обучающихся с преподавателем (по видам учебных занятий) и на самостоятельную работу обучающихся: 

Объем дисциплины составляет 2  зачетных единиц, всего  72  часа, из которых 28 часов составляет контактная работа студента с преподавателем (20 часов занятия лекционного типа,  8 часов занятия семинарского типа),  44 часа  составляет  самостоятельная работа студента.

7. Формат обучения – очно. 
8.Используемые образовательные и научно-исследовательские технологии.

А. Образовательные технологии:

· Проведение лекционных занятий  дискуссионного формата с  использованием мультимедийных технологий;

· использование проблемно-ориентированного междисциплинарного подхода посредством кейс-технологий;

· применение интерактивных обучающих технологий: групповые дискуссии, круглые столы;

· использование творческих заданий (эссе) и разработка индивидуальных и групповых проектов;

· формирование индивидуальных образовательных траекторий посредством проведения учебных исследований и подготовки аналитического доклада.

· групповые и индивидуальные проекты, направленные на освоение основных технологий управления потребительским решением;

· ролевые игры.
Б. Научно-исследовательские технологии:

· стимулирование поиска дополнительной информации для подготовки к групповым дискуссиям по темам дисциплины;
· стимулирование работы студентов с материалами периодических изданий; интернет-источников; международных научных электронных баз  для поиска информации о современной маркетинговой практике; новейших направлениях развития теории поведения потребителя.
Методика проведения занятий: курс является интерактивным, практико-ориентированным, предполагает  активное включение в лекции дискуссионного формата,  выполнение и обсуждения индивидуальных и групповых творческих заданий, мини-дискуссий, разбор кейсов и видео-материалов и т.д.

 9. Содержание дисциплины, структурированное по темам (разделам) с указанием отведенного на них количества академических или астрономических часов и виды учебных занятий
	Наименование разделов и тем дисциплины
	Всего

(час.)
	В том числе

	
	
	Контактная работа

 (час.)


	Самостоя-тельная работа (час.)

	
	
	Лекционные занятия 
	Практические занятия
	

	Тема 1. Поведение потребителя как междисциплинарная область исследования в современных условиях.
	5
	2
	-
	3

	Тема 2 Смена исследовательской парадигмы: Listening is a new asking. Путь от анкетирования до  Smart data.
	5
	1
	1
	3

	Тема 3.Новая модель потребительского решения. 
	7
	1
	1
	5

	Тема4.Персонализация и эксклюзивность как стратегии взаимодействия компаний с потребителями.
	8
	2
	2
	4

	Тема 5 Современные направления исследования мотивации потребителя: как они применяются в практике российских и зарубежных производителей.
	8
	2
	1
	5

	Тема 6 Эмоции как инструмент управления поведением потребителем.  Эмоционирование как стратегия позиционирования товаров и услуг.
	7
	2
	1
	4

	Тема 7 Способы формирования и методы измерения удовлетворенности и  лояльности потребителей
	9
	2
	2
	5

	Тема 8 Особенности влияния референтных групп и межличностных коммуникаций на поведение потребителей.
	6
	2
	-
	4

	Тема 9. Как вырастить своего потребителя:  участие компаний в потребительской социализации потенциальных потребителей.
	5
	2
	-
	3

	Тема 10. Потребительская культура и новые потребительские сегменты
	6
	2
	-
	4

	Тема 11. Развитие институтов потребления: как привлечь и удержать потребителя в месте продаж.  
	6
	2
	-
	4

	Итого 
	72
	20
	8
	44


Содержание курса
Тема 1. Поведение потребителя как междисциплинарная область исследования в современных условиях.
Понятие и содержание потребительского поведения. Генезис науки о поведении потребителя.  Основные тренды изменения потребителя: специализация, потеря независимости в сфере потребления, модификация стиля жизни, «новая рефлексия» и т.д.
 Факторы внешней среды бизнеса, влияющие на изменение подходов к анализу потребительского поведения.

Тема 2. Смена исследовательской парадигмы: Listening is a new asking. 
Путь от анкетирования до  Smart data.

Современные методы изучения поведения потребителей (нетнография, онлайн фокус-группы, автоэтнография и т.д.): возможности и ограничения.  

Изменение онлайновых исследовательских методов:  от Big data к  Smart data. Сложность прогнозирования потребительских рынков в условиях сверхтурбулентной внешней среды. Роль «сканирования горизонтов» и выявления «джокеров» в прогнозировании изменений потребностей потребителей. 
Лайфлоггинговые приложения и девайсы (lifelogging) как новые инструменты исследования потребительского инсайта. 
Тема 3. Новая модель потребительского решения. 

 «Черный ящик» VS  «путешествия потребителя». Цикличный характер современного потребительского решения. Социальные факторы детерминации выбора потребителя. 
Онлайновые модели потребительских решений (ZMOT): достоинства и недостатки, возможности применения в российской практике.
Потребительский опыт как ведущий фактор выбора товара: методы изучения и способы использования в современной маркетинговой практике.

Тема 4.Персонализация и эксклюзивность как стратегии взаимодействия компаний с потребителями.

Персонализация взаимоотношений. Управление потребительским опытом. СRM или CEM: способы формирования и направления использования.

Кастомизация  продукта как эффективная технология повышения лояльности потребителей. Виды кастомизации. 
Краудсорсинг как социальная технология  взаимодействия с потребителем: направления использования. 
 Новая роскошь. 

Тема 5. Современные направления исследования мотивации потребителя: как они применяются в практике российских и зарубежных производителей.

Мотивация и личность потребителя как основа управления потребительским поведением. Модель мотивации потребительского поведения как взаимодействие трех факторов: личности, мотивов, эмоций. Применение мотивационных теорий (Д. Мак Клеланда, А. Маслоу, С.Щварца- В.Билски, В.Тамберга- А.Бадьина) в современных условиях. 

Архетипы: понятие, виды, способы выявления и методы использования в управлении потребителем. Подходы к архетипизации потребителей в Интернет. 
Архетипы и стереотипы потребления.

Тема 6. Эмоции как инструмент управления поведением потребителем.  Эмоционирование как стратегия позиционирования товаров и услуг.
Влияние эмоционального состояния на выбор и потребления товаров и услуг.  

Социология эмоций. Дискуссионные вопросы социологии эмоций: взаимодействие биологических, социальных и культурных причин возникновения эмоций, социальное конструирование эмоций и нейрофизиология эмоциональных переживаний и др.. 

Типологизация эмоций (классификации Р.Платчика, Эделл и Бурке, модель PAD М. Холбрука и Барра, модель CES Ричинс, круговая структура Ватсона).  

Методы измерения эмоций (вербальный и визуальный самоотчет, автономное измерение психологических и физиологических реакций, методы нейромаркетинга): достоинства/недостатки, применимость в практике.

Эмоционирование как стратегия позиционирования: проблемы и перспективы использования.

Тема 7. Способы формирования и методы измерения удовлетворенности и  лояльности потребителей

 Потребительская лояльность и потребительская удовлетворенность. Трекинги удовлетворенности: основные направления использования.

Виды потребительской лояльности и методы их измерения: достоинства и недостатки.  Социальные и социально-психологические факторы удержания потребителя. 

Как сформировать эффективную программу лояльности: инструменты, методы механизмы продвижения (на основе анализа российских и зарубежных программ лояльности в сферах В2В и В2С).  

Тема 8 Особенности влияния референтных групп и межличностных коммуникаций на поведение потребителей.

Формы влияния референтных групп на современных потребителей. Референтные лица и методы их исследования. 
Метод цифрового следа: как найти лидеров мнений в виртуальных сообщества; как их использовать. Технологии создания референтных лиц. Критика теории референтных лиц: эксперименты Дункана Уоттса. 
Анализ опыта российских компаний по  использованию референтных групп (лиц). Вирусные технологии. 

Тема 9.Как вырастить своего потребителя:  участие компаний в потребительской социализации потенциальных потребителей.
Методы и инструменты потребительской социализации в современных условиях. Ведущие агенты социализации.  Ресоциализация.  
Особенности потребительской социализация Net (I-generation): новые возможности для российских и глобальных брендов.  
Программы социализации потребителей российских и зарубежных компаний. Этические аспекты внедрения программ социализации потребителей. 
Тема 10. Потребительская культура и новые потребительские сегменты
Модели и механизмы формирования потребительской культуры. Институционализация новых потребительских норм. Культурный шок. Контркультура. 

Субкультуры («бедных», молодежи, этнические субкультуры  и т.д.) и потребительские предпочтения. Потребление как инструмент символического конструирования возрастных границ. Маркетинг «пожилых»: понятие, тенденции, особенности формирования программ. Метросексуализм и юберсексуализм: влияние на потребительское поведение современных мужчин. 

Творчество и экспериментирование как ведущие ценности молодежных субкультур. Хипстеры как молодежная культура нонконформизма: особенности потребительского поведения и направления использования в маркетинговой практике. 

Кидалты как новый потребительский сегмент. 

Тема 11. Развитие институтов потребления: как привлечь и удержать потребителя в месте продаж.  
Институты потребления. Магазин как социокультурное поле. Стратегии конвергенции ритейла с досуговыми, культурными, образовательными институтами.  Doing shopping VS Going shopping.  Шопинг (going shopping)  как социальная активность, игра, досуг, зависимость. 
Эстетика шоппинга. Фланерство в ХХI веке.  «Храмы потребления».  Модернизация институтов потребления в условиях развития онлайновых продаж (e-commerce). Шоуруминг vs Вебруминг. Эффективные  социальные технологии привлечения и удержания потребителя в месте продаж: демонстрация, life placement  и др.
10. Учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы студентов

Примерный перечень заданий для самостоятельной подготовки:

Тема 1. Поведение потребителя как междисциплинарная область исследования в современных условиях.
1. Проанализировав данные обзоров крупнейших исследовательских компаний, сформулируйте и обоснуйте ответы на следующие вопросы: 1) какие рынки потребительских товаров и как, в ближайшем времени изменятся под влиянием существующих трендов; 2) как данные тренды изменят  процесс принятия потребительского решения.

2. Задание. Используя данные о модели и технологиях онлайн продаж  (методика ZMOT) проанализируйте сайт интернет-магазина российского производителя/ ритейлера. Напишите, список рекомендаций, которые могут быть внедрены руководством сайта для совершенствования взаимоотношений с целевой аудиторией. 

Тема 3. Новая модель потребительского решения. 

Проект «Разработка карты потребительского опыта». По согласованию с преподавателем студенты выбирают товар или услугу для анализа (в качестве объекта выбирается товар или услуга, которой пользуются все обучающиеся).  Затем каждый формирует собственную карту потребительского опыта по следующему плану (результат оформляется с помощью онлайновых программ):

1. Определите свои эмоции/мнение/ощущения от взаимодействий с  товаром/ услугой (запишите их, пытаясь сохранить авторскую лексику).
2. Определите, что было решающим в выборе товара /услуги (ранжируйте факторы). Что является наиболее важным для Вас в процессе использования товара/ услуги  в настоящий момент (определите и проранжируйте факторы).

3. Подумайте над вопросом, что такое для Вас «идеальный опыт взаимодействия» с данным товаром/услугой? (опишите его).

4. Составьте карту точек контакта Вас с  товаром/ услугой (включите все точки/каналы коммуникации/контекст, в которых происходило Ваше взаимодействие с компанией).

Индивидуальные карты потребительского опыта обобщаются и анализируются на занятии, соотносятся с действующей политикой компании производителя; обсуждаются и формулируются  рекомендации по усовершенствованию взаимодействий компании и её ключевых  клиентов. 
Тема 4. Современные направления исследования мотивации потребителя: как они применяются в практике российских и зарубежных производителей.

1. Применяя методику анализа мотивации (С.Шварца- В. Билски, В. Тамберга- А.Бадьина и т.д.), студентам необходимо выявить ведущие мотивы потребления определенного товара /услуги.

2. Применяя теорию архетипов и классификацию архетипов, необходимо проанализировать коммуникационную политику компаний в определенной товарной категории, выявить основные типы архетипов, используемых компаниями. Высказать свое мнение об эффективности использования архетипов в коммуникационной политике фирм.

3. Групповое задание: используя классификацию архетипов пользователей Интернет, необходимо разработать стратегию продвижения товара или услуги  через различные интернет-ресурсы (слоган, виды интернет-ресурсов, где будет продвигаться товар/услуга и т.д.) под разные архетипы. 

4. На основе анализа предоставленной преподавателем литературы, необходимо подготовиться к дискуссии на тему: «Стереотипы и архетипы потребления: достоинства и недостатки применения в  стратегиях фирм».

Тема 6. Способы формирования и методы измерения удовлетворенности и  лояльности потребителей

1.Студентам предлагается кейс. Необходимо определить, какой тип потребительской лояльности пыталась сформировать компания у целевых потребителей товара (услуги). Выявить факторы, которые влияют на формирование данного типа лояльности.

2.Групповое задание «Разработка концепции программы лояльности». Студенты по группам разрабатывают концепцию программы лояльности для  товара/услуги/компании, в которой определяют цели и целевую аудиторию программы лояльности; устанавливают тип привилегий; выбирают и обосновывают технологическую платформу разрабатываемой программы; определяют критерии, по которым будет оцениваться эффективность программы.

Тема 7 .  Особенности влияния референтных групп и межличностных коммуникаций на поведение потребителей.
1. Задание: подобрать примеры товаров/ услуг, которые можно в современных условиях перепозиционировать в связи с изменением роли детей/ бабушек/дедушек в потреблении семьи.  

2.  Задание: проанализировать потребительское поведение семьи и привести примеры товаров/услуг, когда члены семьи выполняют экспрессивную и инструментальную функцию.

4. Студенты знакомятся с методикой цифрового следа. Преподавателем предлагается кейс, в котором излагаются особенности потребления конкретного товара/услуги, целевой аудитории. На основе данной методики выявления референтных лиц, студентам предлагается составить список информационных ресурсов (блогов, чатов, соц. сетей и т.д.), установить частоту пользования данных ресурсов  и определить референтных лиц для представленной в кейсе компании.

Тема 9. Потребительская культура и новые потребительские сегменты

1.Задание: подготовьтесь к семинару-пресс-конференции «Национальные Особенности потребительской  культуры».
Студентам необходимо выделить особенности потребительской культуры россиян; аргументировать точку зрения, привести примеры, подтверждающие выделенные характеристики. На основе выделенных особенностей потребительской культуры россиян, необходимо разработать концепцию продвижения на российский рынок продукта/ услуги,  нетипичных для отечественной культуры потребления (арахисовое масло; зеленый шоколад и т.д.).
2. Задание: разработайте вариант продвижения российского продукта (простокваша, черный хлеб, тульский пряник и др.)  на любой азиатский или европейский рынок.
4.Групповое задание: студентам предлагается выбрать вид субкультуры, определить специфику потребительского поведения ее типичных представителей и предложить вариант модернизации существующего товара (услуги) с  учетом особенностей потребительских предпочтений выбранной субкультуры.
Темы эссе:
1.Потребление как инновационный процесс
2. Потребление как социологическая категория.

3. Современные тренды изменения потребительского поведения  
4.Дифференциация стилей жизни россиян
5.Направление исследования глобальных стилей жизни.
6.Особенности потребительской ресоциализации в современных условиях.

7.Специфика потребительского поведения российских семей.

8.Инструменты потребительской социализации детей.

9.Изменение структуры потребительских расходов россиян в условиях экономического кризиса.

10.Особенности потребительского поведения среднего класса в России
11.Сравнительный анализ потребительского поведения верхнего класса в России и странах Западной Европы».
12.Функции и виды статусных символов. 
13. Социологический анализ потребительской культуры «бедных».

14.Факторы формирование единой потребительской культуры.

15.Влияние этнических факторов на потребление.

16.Социально-психологическая основа ситуационных и аффективных исследований в маркетинге.

17.Современные методы исследования эмоций.

18.Эмоционирование как современная технология маркетинга.

 19. Опыт зарубежных компаний в изучении и управлении ситуацией покупки.

 20.Современные направления ситуационных исследований:  российский и зарубежный опыт.

21.Особенности формирования программ лояльности в России.

22.Направления использования социальных сетей, блогов в формировании лояльности клиентов и персонала компаний».

23.Специфика формирования программ лояльности для предприятий сферы услуг.

24. Потребительская лояльность и потребительская удовлетворенность: сходство и различие.

25.Критерии оценки эффективности программ лояльности.

Критерии оценки самостоятельной работы. 

Критерии оценки  сообщения: 
	сообщение
на  практическом занятии
	отлично


	Студент активно занимался подготовкой сообщения, в том числе с использованием оригинальной литературы, глубоко погружен в тему и может ответить на любой вопрос относительно ее содержания. Сообщение логически выстроено, стилистически грамотное, содержит интересные данные и вызывает у присутствующих живой интерес. Выступающему задают дополнительные уточняющие вопросы. 

	
	хорошо


	Студент занимался подготовкой сообщения, владеет темой и может ответить на большинство вопросов относительно ее содержания. Однако материал проанализирован недостаточно глубоко. 

	
	удовлетворительно


	Студент слабо занимался подготовкой сообщения, плохо разбирается в теме и не может ответить на вопросы относительно ее содержания. Сообщение логически плохо выстроено, содержит фактологические и стилистические ошибки,  не вызывает у присутствующих интереса. 

	
	неудовлетворительно 
	Студент не подготовил  сообщение


Критерии оценки  эссе: 

	Эссе
	отлично


	Эссе написано в соответствие со структурой, при написании использованы разнообразные источники. Студент показал глубокое погружение в тему,  сформулировал и обосновал собственную точку зрения на проблемы. Эссе логически выстроено, стилистически грамотно, содержит разнообразные примеры из практики/теории, подтверждающие выводы.  

	
	хорошо


	Эссе написано в соответствие со структурой, при написании использованы разнообразные источники. Студент показал недостаточно глубокое погружение в тему,  в формулировке собственной точки зрения присутствуют отдельные недостатки. Эссе логически выстроено, стилистически грамотно. 

	
	удовлетворительно


	Присутствует нарушение структуры эссе. Студент демонстрирует поверхностное знание и понимание темы; не сформулировал собственную точку зрения. Эссе содержит стилистические и орфографические ошибки.

	
	неудовлетворительно 
	Эссе не раскрывает содержание проблемы и/или является плагиатом


Критерии оценки практических заданий

	Практическое задание
	отлично


	Практическое задание выполнено в строгом соответствии с планом. При разработке студент опирался на рекомендованную и дополнительную литературу, разнообразные источники информации. Студент показал глубокое погружение в тему,  сформулированные выводы и рекомендации обоснованы. Задание правильно технически оформлено. 

	
	хорошо


	Практическое задание выполнено в соответствии с планом. При разработке студент опирался только на рекомендованную литературу и источники информации. Студент показал глубокое погружение в тему, однако в  сформулированные выводы и рекомендации не полны / содержат отдельные неточности. Задание правильно технически оформлено.

	
	удовлетворительно


	Выполнены не все части задания, согласно плана, присутствует нарушения в техническом оформлении задания. Студент  демонстрирует поверхностное знание и понимание темы

	
	неудовлетворительно 
	Практическое задание не выполнено или выполнено с грубыми содержательными и техническими ошибками.


Критерии оценки решения кейса.

	Решение кейса
	отлично


	Ответ логически выстроен и излагается на хорошем русском языке. Студент свободно владеет понятийным аппаратом дисциплины, ссылается на необходимые источники, свободно ориентируется в проблеме, аргументирует свою позицию, подкрепляет дополнительной информацией, демонстрирует свою эрудицию, тем самым дает исчерпывающие ответы на все вопросы, а также правильно решает задачу.

	
	хорошо
	В ответе не прослеживается явная логика, он излагается на приемлемом русском языке. Студент не в полной мере может аргументировать и обосновать свою позицию,  использует при ответе отдельную специализированную лексику, дает удовлетворительные ответы на вопросы, поставленные в кейсе

	
	удовлетворительно


	В ответе полностью отсутствует явная логика, он излагается на приемлемом русском языке. Студент владеет лишь основными источниками и литературой, ориентируется в некоторых из них, использует при ответе отдельную специализированную лексику, дает удовлетворительные ответы  

	
	неудовлетворительно
	Ответ излагается бессистемно, речь несвязанная. Студент не ориентируется в них, при ответе не использует специализированную лексику, дает неудовлетворительные ответы.


        Критерии оценки проектов (индивидуальных или в мини-группах)
	Проект 
	Зачтено 
	Проект выполнен по плану. Отчет по проекту логически выстроен правильно  и написан хорошим научным языком. Студент демонстрирует  свободное владение понятийным аппаратом дисциплины, ссылается на необходимые источники, свободно ориентируется в проблеме, аргументирует свою позицию, подкрепляет дополнительной информацией, демонстрирует свою эрудицию. Выводы и рекомендации полны, структурированы.

	
	Не зачтено 
	Проект выполнен не  в соответствии со структурой плана. Отчет по проекту логически выстроен неграмотно и написан с грубыми стилистическими и орфографическими ошибками. Студент не владеет понятийным аппаратом дисциплины, не правильно ссылается или не ссылается на необходимые источники, не ориентируется в проблеме. Выводы и рекомендации не полны и не структурированы.


11. Форма промежуточной аттестации и Фонд оценочных средств

А.Типовые задания, необходимые для оценки результатов обучения 
1.Устный опрос (По всем разделам дисциплины). Преподаватель ставит студентам вопросы по содержанию изученного материала и побуждает их к ответам, выявляя, таким образом, степень его усвоения.

Критерии оценки 

	Вид работы
	Оценка
	Описание критериев оценки

	Устный опрос
	отлично


	Студент на каждом занятии демонстрирует знание рекомендованной основной и дополнительной литературы, активно участвует в обсуждении предлагаемых вопросов, критически оценивает предлагаемый материал и демонстрирует способность применить его к анализу социальных и культурных, управленческих реалий. Принимает участие в подготовке и обсуждении материалов для самостоятельной работы.

	
	хорошо
	Студент на каждом занятии демонстрирует знание рекомендованной основной литературы, участвует в обсуждении предлагаемых вопросов, критически оценивает предлагаемый материал, иногда демонстрирует способность применить его к анализу социальных и культурных, управленческих реалий.

	
	удовлетворительно


	Студент изредка демонстрирует знание основной  и рекомендованной литературы и/или принимает участие в обсуждении. На занятиях ведет себя откровенно пассивно.

	
	неудовлетворительно
	Студент не готовится и не принимает  участия в работе. 


2. Ролевая игра «Моделирование потребительского решения» 

Концепция ролевой игры: группа студентов разбивается на мини-группы (2-4 человек). Мини-группе даются различные варианты  товаров (контролер телевизора, Венчик для головы «Мурашка антистресс», подушка «Счастье засони»  и т.д.). 

Ожидаемый (е) результат (ы): научить студентов правильно определять и практически факторы, которые требуются для формирования модели потребительского решения 

Критерии оценки:

- оценка «зачтено» выставляется студенту, если он  в ходе игры смог продемонстрировать навыки и умения моделирования потребительского решения, продемонстрировал гибкость и креативность мышления, способность критически осмыслить собственное поведение и поведение коллег в процессе игры. 

- оценка « не зачтено» выставляется студенту, если он  в ходе игры не смог продемонстрировать навыки и умения моделирования потребительского решения, не смог критически осмыслить собственное поведение и поведение коллег в процессе игры.

3. Кейс по организации вирусного маркетинга.

Владельцы оптового продовольственного рынка, находящегося в центре крупного города, были обеспокоены снижением доходов от своего предприятия. Но повышение арендной платы могло привести к оттоку реализаторов на рынке, так как  арендная плата у конкурентов была ниже. Ресурс традиционной рекламы был уже исчерпан, поэтому нужно было привлекать покупателей иными средствами. Маркетинговое исследование показало, что этот рынок не имеет ни одного конкурентного преимущества по сравнению с другими рынками – хуже подъездные пути, хуже реализаторские точки, хуже работает охрана. Его расположение в центре города – тоже скорее недостаток, чем достоинство: оптовики из городов спутников старались не заезжать в город и покупатели то, что нужно на окраине. Кроме того, оптовикам не нравилось обилие розничных покупателей, которые мешали совершать сделки. 

В ходе обсуждения собственниками рынка было принято стратегическое решение. Поскольку конкурировать с другими рынками невозможно без инвестиций в инфраструктуру и сервис, нет смысла бороться за оптовиков. Если рынок практически стал «универсамом под открытым небом», значит нужно развивать именно это направление и обеспечить приток розничных покупателей. Подсчеты показали, что даже незначительной увеличение их числа серьезно повышает прибыть реализаторов, а значит, они нормально прореагируют на повышение арендной платы. Но как привлечь покупателей? 

Задание: Предложите, компании концепцию вирусного маркетинга, зная, что целевая аудитория  - это небогатые, пожилые, часто малообразованные люди, идущие за покупками на рынок в надежде «купить чуть дешевле, чем в магазине».
Критерии оценки решения кейса.

	Решение кейса
	отлично


	Ответ логически выстроен и излагается на хорошем русском языке. Студент свободно владеет понятийным аппаратом дисциплины, ссылается на необходимые источники, свободно ориентируется в проблеме, аргументирует свою позицию, подкрепляет дополнительной информацией, демонстрирует свою эрудицию, тем самым дает исчерпывающие ответы на все вопросы, а также правильно решает задачу.

	
	хорошо
	В ответе не прослеживается явная логика, он излагается на приемлемом русском языке. Студент не в полной мере может аргументировать и обосновать свою позицию,  использует при ответе отдельную специализированную лексику, дает удовлетворительные ответы на вопросы, поставленные в кейсе

	
	удовлетворительно


	В ответе полностью отсутствует явная логика, он излагается на приемлемом русском языке. Студент владеет лишь основными источниками и литературой, ориентируется в некоторых из них, использует при ответе отдельную специализированную лексику, дает удовлетворительные ответы  

	
	неудовлетворительно
	Ответ излагается бессистемно, речь несвязанная. Студент не ориентируется в них, при ответе не использует специализированную лексику, дает неудовлетворительные ответы.


4. Дискуссия «Стереотипы и архетипы потребления: достоинства и недостатки применения в  стратегиях фирм».

На основе самостоятельной работы, предполагающей анализ практики применения стереотипов и архетипов в коммуникационной политики российских и зарубежных фирм; мнений российских и зарубежных социологов, бренд-менеджеров, рекламистов, студенту необходимо сформулировать и аргументировать свою точку зрения на следующий вопрос:   что является наиболее эффективным с точки зрения воздействия на целевую аудиторию: архетипы или стереотипы; какие этические дилеммы  могут возникать рекламиста и маркетолога при внедрении данных технологий? Предложить возможные способы их решения.  
Концепция дискуссии: сначала каждый участник дискуссии презентует выделенные им достоинства и недостатки каждой технологии,  этические дилеммы, затем в ходе коллективного обсуждения, студенты отбирают и формализуют список достоинств, недостатков, дилемм. Следующим этапом вырабатывается коллективная позиция по способам их решения. 

Ожидаемый (е) результат (ы): умение аргументировать и обосновывать позицию,  умение представлять результаты своего анализа на публике, умение  работать в группе, уметь грамотно ставить вопросы, делать оценку ответам коллег.

Критерии оценки:

- оценка «отлично» выставляется студенту, если он использовал при подготовке к  дискуссии дополнительную рекомендованную и/или самостоятельно найденную литературу, собрал разнообразные примеры из маркетинговой практики, подтверждающие позицию,  свободно владеет базовыми знаниями по теме, способен самостоятельно формулировать проблемы, хорошо логически выстаивает и презентует материал, приводит адекватные примеры; грамотно аргументирует свою позицию. 

- оценка «хорошо» выставляется студенту, если он демонстрирует знание отдельных работ по проблематике дискуссии, свободно владеет базовыми знаниями по теме, способен самостоятельно формулировать проблемы, хорошо логически выстаивает  и презентует материал, приводит адекватные примеры.

- оценка «удовлетворительно» выставляется студенту, если он не уверенно владеет базовыми знаниями по теме, способен формулировать проблемы, логически выстаивает и презентует материал, приводит примеры.

- оценка «неудовлетворительно» выставляется студенту, если он слабо владеет (или не владеет) базовыми знаниями по теме, не способен формулировать проблемы, плохо логически выстаивает  и презентует материал, не самостоятелен в суждениях.

5.Семинар-пресс-конференция «Национальные особенности потребительской  культуры».
Концепция семинара-пресс-конференции. Семинар-пресс-конференция является одной из разновидностей семинара-обсуждения докладов. По каждой из выбранных стран для анализа национальных особенностей  потребительской культуры представителей различных стран преподавателем назначается группа обучаемых (3-4 человека) в качестве экспертов. Они всесторонне изучают проблему и выделяют докладчика для изложения тезисов. После первого доклада участники семинара задают вопросы, на которые отвечают докладчик и другие члены экспертной группы. Вопросы и ответы составляют центральную часть семинара. На основе вопросов и ответов развертывается творческая дискуссия, итоги которой подводят сначала докладчик, а затем преподаватель. Аналогичным образом обсуждаются и другие страны. В заключительном слове преподаватель подводит итоги обсуждения темы, оценивает работу экспертных групп, определяет задачи самостоятельной работы.

Ожидаемый (е) результат (ы): научить студентов проводить самостоятельный анализ потребительской культуры в различных социокультурных средах; четко формулировать и лаконично излагать выявленные особенности;  овладеть навыками ведения дискуссии: постановки и ответов на вопросы. 
Критерии оценки:

- оценка «зачтено» выставляется студенту, если он  в ходе подготовки и реализации задания смог продемонстрировать навыки и умения самостоятельного анализа потребительской культуры в различных социокультурных средах; продемонстрировал навыки ведения научной  дискуссии. 
- оценка « не зачтено» выставляется студенту, если он  в ходе подготовки и реализации задания не смог продемонстрировать навыки и умения самостоятельного анализа потребительской культуры в различных социокультурных средах; не продемонстрировал навыки ведения научной  дискуссии. 

Б. Формы проведения промежуточной аттестации (зачета):

1) по вопросам; 

2) на основании выполнения  индивидуальных и групповых проектов в течение семестра;

3) на основании выполнения индивидуального проекта.

Примерный перечень вопросов к зачету:

1. Генезис науки о поведении потребителя.

2. Объективные предпосылки формирования социологического и социально-психологического подходов к анализу потребления.

3. Основные теоретико-методологические подходы к анализу потребления: политэкономический, конкретно-экономический, социологический, социально-психологический, маркетинговый.

4. Современные направления социологии и социальной психологии потребления.

5.  Социальные факторы детерминации выбора потребителя. 

6. Основные тренды изменения потребительского поведения.

7. Современные методы изучения потребителей: возможности и ограничения.

8. Потребительский опыт как фактор выбора товара/услуги: методы изучения и направления использования.

9. Ситуационные переменные потребительского поведения. Типологии ситуаций. Проблемы развития ситуационных теорий.

10. Потребительская культура: понятие, элементы, факторы формирования.

11. Механизм формирования потребительской культуры.

12. Типологии потребительских культур.

13. Субкультуры и потребительское поведение. Виды субкультур и особенности их изучения в социологии потребления.

14.  Краудсорсинг как социальная технология  взаимодействия с потребителем: направления использования. 

15. Влияние семьи и домохозяйства на потребительское поведение. Жизненный цикл семьи и домохозяйства и потребительское поведение.

16. Потребительская социализация. Методы и инструменты потребительской социализации в современных условиях.

17. Изменение в структуре семьи и изменение потребительского поведения.

18. Референтные группы: понятие, характеристики, виды.

19. Формы влияния референтных групп.

20. Понятие влиятельного лица. Методы исследования влиятельных лиц: социометрический, экспертный, самооценки.

21. Национальные особенности потребительской культуры в России.

22.  Виды потребительской лояльности и методы их измерения: достоинства и недостатки.  Социальные и социально-психологические факторы удержания потребителя. 

23. Методы исследования мотивации потребителей.

24. Архетипы: понятие, виды, способы выявления и методы использования в управлении потребителем
25.  Определение эмоций, взаимосвязь эмоций с понятиями аффект, гедонизм, настроение. Социальный характер эмоций.

26.  Типологизация эмоций. Методы измерения эмоций: достоинства/недостатки, применимость в маркетинговой практике.

27. Консьюмеризм. Глобальная перспектива консьюмеризма. 

28. Факторы формирования и механизмы изменения институтов потребления в современных условиях.

29. Стратегии конвергенции ритейла с досуговыми, культурными, образовательными институтами.  

30. Эффективные  социальные технологии привлечения и удержания потребителя в месте продаж

Критерии оценки ответов на зачете:
	Ответ на зачете
	Зачтено 
	Ответ логически выстроен и излагается на хорошем русском языке.  Студент хорошо владеет необходимыми источниками и литературой, хорошо ориентируется в них, использует при ответе отдельную специализированную лексику, дает хорошие ответы на вопросы, а также на дополнительные вопросы.

	
	Не зачтено 
	В ответе полностью отсутствует явная логика, он излагается на приемлемом русском языке. Студент не владеет в полной мере даже основными источниками и литературой, не ориентируется в них, при ответе не использует специализированную лексику, дает неудовлетворительные ответы на дополнительные и основные вопросы.


12. Ресурсное обеспечение.
Основная литература:

Алешина И.В. Поведение потребителей. М.: 2006.

Багоцци Р., Гёрхан-Канли Ц., Пристер Й Социальная психология потребителя. М.: 2008

Блэкуэлл Д., Миннард П., Энджел Дж. Поведение потребителей. Пер с англ. под ред. Л.А. Волковой. СПб.: 2007.

Бодрийяр Ж. Общество потребления. Его мифы и структуры. М., 2006

Дымшиц М.Н. Потребительская лояльность: механизмы повторной покупки. М.: 2007

Дж. Залтман. Как мыслят потребители. То, о чем не скажет потребитель. То, чего не знает ваш конкурент. М.: Прайм Еврознак, 2006
М. Зальцман, А. Мататия, Э. О Райли Новый мужчина: маркетинг глазами женщин. СПб, Питер, 2008. 

Марк М., Пирсон К.  Герой и Бунтарь. Создание бренда с помощью архетипов. СПб: Питер, 2005
Рощина Я.М. Социология потребления. М.: ГУ-ВШЭ, 2007
Шурыгина О. , Филиппов С. Психологический таргетинг для продаж в Интернет. М.: Эксмо, 2010

          Юнг Карл Г. Архетип и символ.  М.: Renaissance, 1991. 

Юнг Карл Г. Шесть архетипов. Мн.: Харвест, 2004. 
Hawkins, Montersbaugh Consumer behavior: building marketing strategy. 2009

        Handbook of the sociology of emotions / Ed. By J. E. Stets, J.H. Turner. – New York: Springer, 2006.

Jones, P. Higgs and D. Ekerdt Consumption and Generational Change: The Rise of Consumer Lifestyles. 2008
               Ritzer, G. Explorations in the Sociology of Consumption: Fast Food, Credit Cards and Casinos 2001

Slater, Don The sociology of Consumption and Lifestyle/Chapter 9. Handbook of Sociology. 2005
Solomon, Michael R., Bamossy, Gary, Askegaard, S.,  Hogg, Margaret K.   Consumer behavior. An European perspective. Prentice Hall. 2009

Turner J. H., Stets J.E. The sociology of emotions. - Cambridge: University Press, 2005.
             Wanke, Michaela. Social Psychology of Consumer Behavior. 2008

Интернет-ресурсы
www.consumers.narod.ru (Ильин В.И. Социология потребления. Дистанционный курс лекций); 

http://www.isras.ru/socis.html  (сайт журнала Социологические исследования);

http://www.nir.ru/socio/scipubl/socjour.htm (сайт Социологический журнал); 

www.dis.ru (сайт журнала Маркетинговые исследования в России и за рубежом);

 http://ecsoc.hse.ru/ (сайт журнала Экономическая социология); 

http://jcr.wisc.edu/ (сайт журнала Потребительские исследования (Journal of consumer research));

http://www3.interscience.wiley.com/cgi-bin/jhome/110483937 (сайт журнала Потребительское поведение (Journal of Consumer Behaviour)) 
http://www.creativeconomy.ru/ (сайт журнала Креативная экономика)

http://www.grebennikoff.ru/all/marketing/ (сайт журналов издательского дома Гребенников по  маркетингу)

http://www.m-economy.ru/ (сайт журнала Проблемы современной экономики)

http://www.nielsen.com/  (Глобальные отчеты компании Nielsen)

http://www.ddb.com/creative/case-stories/ (Сайт DDB singbank)
http://community.iknowfutures.eu/mod/file/all.php ( сайт Европейского проекта сканирования горизонтов iKnow)

Материально-техническое обеспечение дисциплины.

-Учебные  аудитории, оснащенные средствами воспроизведения мультимедийных технологий; 
 -для отдельных занятий компьютерный класс, с доступом к информационным ресурсам;

-обеспечение открытого (бесплатного) доступа к зарубежным и российским электронным библиотекам и ресурсам по маркетинговой и социологической проблематике, Интернет-порталам, электронным архивам периодических изданий по социологии, маркетингу, менеджменту, психологии и социологии потребительского поведения.
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