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Целью изучения дисциплины является формирование результатов обучения, 

обеспечивающих достижение планируемых результатов освоения образовательной программы. 

                            

1. Место дисциплины в структуре ОП 
                            

Дисциплина Покупательское поведение входит в часть, формируемая участниками 

образовательных отношений (дисциплина по выбору) блока Б1.Дисциплины (модули)  

Предшествующие дисциплины по связям компетенций: Профессиональная этика и этикет, 

Организация защиты прав потребителей, Психология и конфликтология в сервисе, Тренинг 

профессионально-значимых навыков 

Последующие дисциплины по связям компетенций: Современные межкультурные 

коммуникации, Системы бронирования и резервирования 

                            

2. Планируемые результаты обучения по дисциплине, обеспечивающие достижение 

планируемых результатов обучения по программе 
                            

Изучение дисциплины Покупательское поведение в образовательной программе направлено 

на формирование у обучающихся следующих компетенций:  

Профессиональные компетенции (ПК): 
ПК УВ-3 - Способен осуществлять взаимодействие с потребителями и другими заинтересованными 

сторонами 

Планируемые результаты обучения по дисциплине 

Описание ИДК Знать Уметь 
Владеть 

(иметь навыки) 

ПК УВ-3_ИДК1 

 

Готов к осуществлению 

взаимодействия с потребителями 

и другими заинтересованными 

сторонами в процессе 

обслуживания. 

ПК УВ3з1: Основы 

межличностного и 

делового общения, 

переговоров, 

конфликтологии, 

социально-культурн

ых норм 

бизнес-коммуникац

ии, методы 

межкультурного 

взаимодействия с 

потребителями, 

партнерами и 

заинтересованными 

сторонами. 

ПК УВ3у1: 

Соблюдать 

протокол деловых 

встреч и этикет с 

учетом 

национальных и 

корпоративных 

особенностей 

потребителей, 

сотрудников, 

партнеров и 

заинтересованных 

сторон. 

ПК УВ3в1: Навыками 

организации устных и 

письменных 

коммуникаций с 

потребителями, 

партнерами и 

заинтересованными 

сторонами. 

ПК УВ-3_ИДК2 

Применяет современные методы 

взаимодействия с потребителями 

и заинтересованными сторонами в 

процессе обслуживания и 

осуществления управления 

гостиничными комплексами и 

предприятиями питания. 

ПК УВ3з2: Основы 

деловых и 

межличностных 

коммуникаций, 

правила проведения 

совещаний и 

собраний трудового 

коллектива, способы 

формирования 

лояльности 

внутренних и 

внешних 

потребителей. 

ПК УВ3у2: 

Проведение 

встреч, 

переговоров и 

презентаций 

гостиничного 

продукта, 

продукции и услуг 

предприятия 

питания 

потребителям, 

партнерам и 

заинтересованны

м сторона. 

ПК УВ3в2: Навыками 

разрешения 

проблемных ситуаций 

потребителей, 

партнеров и 

заинтересованных 

сторон. 

ПК УВ-3_ИДК3 ПК УВ3з3: Основы 

межличностного и 

ПК УВ3у3: 

Соблюдать 

ПК УВ3в3: Навыками 

организации устных и 



Готов к осуществлению 

взаимодействия с потребителями 

и другими заинтересованными 

сторонами в процессе 

обслуживания. 

Применяет современные методы 

взаимодействия с потребителями 

и заинтересованными сторонами в 

процессе обслуживания и 

осуществления управления 

гостиничными комплексами и 

предприятиями питания. 

делового общения, 

переговоров, 

конфликтологии, 

социально-культурн

ых норм 

бизнес-коммуникац

ии, методы 

межкультурного 

взаимодействия с 

потребителями, 

партнерами и 

заинтересованными 

сторонами. 

Основы деловых и 

межличностных 

коммуникаций, 

правила проведения 

совещаний и 

собраний трудового 

коллектива, способы 

формирования 

лояльности 

внутренних и 

внешних 

потребителей. 

протокол деловых 

встреч и этикет с 

учетом 

национальных и 

корпоративных 

особенностей 

потребителей, 

сотрудников, 

партнеров и 

заинтересованных 

сторон. 

Проведение 

встреч, 

переговоров и 

презентаций 

гостиничного 

продукта, 

продукции и услуг 

предприятия 

питания 

потребителям, 

партнерам и 

заинтересованны

м сторона. 

письменных 

коммуникаций с 

потребителями, 

партнерами и 

заинтересованными 

сторонами. 

Навыками разрешения 

проблемных ситуаций 

потребителей, 

партнеров и 

заинтересованных 

сторон. 

                            

3. Объем и виды учебной работы  
Учебным планом предусматриваются следующие виды учебной работы по дисциплине:  

Очная форма обучения  

Виды учебной работы 

Всего час/ 

з.е. 

       

Сем 4        

Контактная работа, в том числе: 97.15/2.7        

Занятия лекционного типа 32/0.89        

Занятия семинарского типа 64/1.78        

Индивидуальная контактная работа (ИКР) 0.15/0        

Групповая контактная работа (ГКР) 1/0.03        

Самостоятельная работа, в том числе: 79.85/2.22        

Промежуточная аттестация 39/1.08        

Вид промежуточной аттестации: 

Зачет 

 

Зач 

       

Общая трудоемкость (объем части образовательной программы): 

Часы 

Зачетные единицы 

 

216 

6 

       

                            

заочная форма  

Виды учебной работы 

Всего час/ 

з.е. 

       

Сем 5        

Контактная работа, в том числе: 21.15/0.59        

Занятия лекционного типа 4/0.11        

Занятия семинарского типа 16/0.44        

Индивидуальная контактная работа (ИКР) 0.15/0        



Групповая контактная работа (ГКР) 1/0.03        

Самостоятельная работа, в том числе: 192.85/5.36        

Промежуточная аттестация 2/0.06        

Вид промежуточной аттестации: 

Зачет 

 

Зач 

       

Общая трудоемкость (объем части образовательной программы): 

Часы 

Зачетные единицы 

 

216 

6 

       

                            

 


