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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Целью освоения дисциплины «Поведение потребителей» знакомство 

слушателей с основными процессами рыночной деятельности потребителей, с 

механизмами формирования комплекса их социально-культурных предпочтений, 

ценностей и целевых установок в мотивации, которые приводят к возникновению и 

актуализации спроса на товары и услуги. 

 

2. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Освоение дисциплины «Поведение потребителей» направлено на формирование 

у обучающихся следующих компетенций (части компетенций): 

 

Таблица 2.1. Перечень компетенций, формируемых у обучающихся при освоении 

дисциплины (результаты освоения дисциплины) 

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

УК-5. 

Способен анализировать и 

учитывать разнообразие 

культур в процессе 

межкультурного 

взаимодействия 

УK-5.1. Интерпретирует историю России в 

контексте мирового исторического развития; 

УК-5.2. Находит и использует при социальном и 

профессиональном общении информацию о 

культурных особенностях и традициях различных 

социальных групп; 

УК-5.3. Учитывает при социальном и 

профессиональном общении по заданной теме 

историческое наследие и социокультурные 

традиции различных социальных групп, этносов и 

конфессий, включая мировые религии, 

философские и этические учения; 

УK-5.4. Осуществляет сбор информации по 

заданной теме с учетом этносов и конфессий, 

наиболее широко представленных в точках 

проведения исследовании;  

УК-5.5. Обосновывает особенности проектной и 

командной деятельности с представителями 

других этносов и (или) конфессий; 

УК-5.6. Придерживается принципов 

недискриминационного взаимодействия при личном 

и массовом общении в целях выполнения 

профессиональных задач и усиления социальной 

интеграции. 

ПКО-1. 

 

Способен к проведению 

маркетингового 

исследования с учетом 

ПКО-1.1.Знает цели, этапы и процедуры 

проведения маркетинговых исследований 



 

 

 

    

Шифр Компетенция 
Индикаторы достижения компетенции  

(в рамках данной дисциплины) 

влияния маркетинговой 

среды с использованием 

инструментов 

модифицированного 

комплекса маркетинга 

соответствующего 

последним мировым 

тенденциям 

ПКО-1.2. Способен работать с цифровыми 

данными, оценивать их источники и релевантность 

ПКО-1.3 Умеет оценивать экономическую и 

социальную эффективность маркетинговых 

исследований 

ПКО-1.4. Знает принципы интерпретации 

полученных результатов научных исследований в 

профессиональной деятельности 

ПКО-5  

 Способен к 

разработке, внедрению и 

совершенствованию 

системы маркетинговых 

коммуникаций 

предприятия 

  

 

ПКО-5.1 Знает основные форматы 

маркетинговых коммуникаций  

ПКО-5.2 Знает специфику работы с разными 

инструментами продвижения  

ПКО-5.3 Умеет ориентироваться в 

современных методах продвижения  

ПКО-5.4 Умеет вырабатывать стратегические 

маркетинговые решения в области рекламы 

ПКО-5.5 Умеет составить план рекламной 

кампании 

ПКО-5.6 Владеет навыками оценки 

эффективности стратегии продвижения  

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 

 

Дисциплина «Поведение потребителей» относится к обязательной части блока 

Б1 ОП ВО. 

 

В рамках ОП ВО обучающиеся также осваивают другие дисциплины и/или 

практики, способствующие достижению запланированных результатов освоения 

дисциплины «Поведение потребителей». 

 

Таблица 3.1. Перечень компонентов ОП ВО, способствующих достижению 

запланированных результатов освоения дисциплины  

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

УК-5. 

Способен 

анализировать и 

учитывать 

разнообразие культур 

в процессе 

межкультурного 

взаимодействия 

 

Социально-этический 

маркетинг 

Кросскультурный маркетинг 

Преддипломная практика 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 



 

 

 

    

Шифр 
Наименование 

компетенции 

Предшествующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Последующие 

дисциплины/модули, 

практики* 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 

ПКО-1. 

 

Способен к 

проведению 

маркетингового 

исследования с 

учетом влияния 

маркетинговой среды 

с использованием 

инструментов 

модифицированного 

комплекса маркетинга 

соответствующего 

последним мировым 

тенденциям 

Анализ конкурентной 

среды компании 

Маркетинговые метрики 

Маркетинговые 

исследования 

Торговый маркетинг 

Бенчмаркинг и 

конкурентная разведка 

Международный маркетинг 

В2В маркетинг 

Научно-исследовательская 

работа 

Преддипломная практика 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 

ПКО-5  

Способен к 

разработке, 

внедрению и 

совершенствованию 

системы 

маркетинговых 

коммуникаций 

предприятия 

  

 

Управление продажами 

Маркетинговое 

планирование 

Интегрированные 

маркетинговые 

коммуникации 

Торговый маркетинг 

Бенчмаркинг и 

конкурентная разведка 

Событийный маркетинг 

Категорийный 

маркетинг 

Социально-этический 

маркетинг 

Кросскультурный маркетинг 

Преддипломная практика 

Подготовка и сдача 

государственного экзамена 

Оформление, подготовка к 

процедуре защиты и защита 

выпускной 

квалификационной работы 

 
* - заполняется в соответствии с матрицей компетенций и СУП ОП ВО  

 

4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Поведение потребителей» составляет 3 

зачетные единицы. 

 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения ОП ВО для ОЧНО-

ЗАОЧНОЙ формы обучения 

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

1 2 3 4 

Контактная работа, ак.ч. 18    18 

  

Лекции (ЛК) 18    18 

Лабораторные работы (ЛР)      



 

 

 

    

Вид учебной работы 
ВСЕГО, 

ак.ч. 

Семестр(-ы) 

1 2 3 4 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 18    18 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 72    72 

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч.      

Общая трудоемкость дисциплины 
ак.ч. 108    108 

зач.ед. 3    3 

 
 

 

5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 5.1. Содержание дисциплины (модуля) по видам учебной работы 
Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

1. Теоретические основы 

потребительского поведения. 

Виды оценок поведения 

потребителей. 

Поведение потребителей и 

маркетинг. Эволюция роли 

потребителей в маркетинге. 

Характеристика основных категорий 

поведения потребителей. Цели, 

задачи и методы изучения поведения 

потребителя 

ЛК,СЗ 

2. Факторы внешнего влияния 

на потребителей 

Влияние культуры на поведение 

потребителей.  Разнообразие культур 

и глобализация потребления. 

Значение референтных групп в 

поведении потребителей.  

ЛК,СЗ 

3 Внутренние факторы 

поведение потребителей. 

Восприятие и обработка информации. 

Методы обучения потребителей. 

Мотивация, личность и эмоции в 

поведении потребителей.  

ЛК,СЗ 

4. Характеристика процесса 

принятия решения о покупке на 

потребительском и деловом 

рынках. 

Ситуационные факторы в процессе 

принятия решения. Типы ситуаций и 

факторы ситуационного влияния. 

Модель процесса принятия 

потребителем.  

 

ЛК,СЗ 

5. Осознание потребителем 

потребности в товаре и 

информационный поиск. 

Процесс осознания потребителем 

потребности в товаре. Взаимосвязь 

осознания потребности в процессе 

принятия потребительского решения 

о покупке с задачами маркетинговой 

деятельности. Выявление и 

измерение проблем потребителей, 

реакция маркетолога на осознание 

потребителем своих проблем.  

ЛК,СЗ 

6. Принятие решения о покупке Определение вариантов выбора. 

Решение об оценке выбранных 

вариантов. Классические 

иерархические модели, модель 

ЛК,СЗ 



 

 

 

    

Наименование раздела 

дисциплины 
Содержание раздела (темы) 

Вид учебной 

работы* 

слабой вовлеченности и 

расширенная модель. 

7. Модели поведения 

потребителя, ориентированные 

на выгоду, имидж, 

поведенческие аспекты.  

Типы покупок (полностью 

запланированная, частично 

запланированная, 

незапланированная).  

Характеристика факторов, влияющих 

на покупку. Розничная торговля и 

процесс покупки. Внутримагазинные 

факторы покупки: экспозиция, цена, 

его планировка и  атмосфера, 

торговый  

ЛК,СЗ 

8. Поведение потребителя после 

покупки. 

Поведение в процессе потребления. 

Опыт, нормы и ритуалы  

потребления. Вынужденное 

потребление. Оценка результатов 

потребления. Мероприятия 

коммерческих организаций по 

формированию приверженных или 

постоянных покупателей. 

 

ЛК,СЗ 

9. Коммуникации с 

потребителем 

Основные средства коммуникации с 

клиентом. Их применение, слабые и 

сильные стороны.  

Учет модели поведения потребителя 

при выборе средств коммуникаций с 

клиентом. Планы маркетинга по 

продвижению товара. 

ЛК,СЗ 

* - заполняется только по ОЧНОЙ форме обучения: ЛК – лекции; ЛР – лабораторные работы; СЗ – 

семинарские занятия.  

 

6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

Тип аудитории Оснащение аудитории  

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины  

(при необходимости) 

Лекционная 

Аудитория для проведения занятий 

лекционного типа, оснащенная комплектом 

специализированной мебели; доской 

(экраном) и техническими средствами 

мультимедиа презентаций. 

Аудитория 340, 342 

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-F100W 

Экран настенный Digis 

Dsem-1105 

Компьютерный 

класс 

Компьютерный класс для проведения 

занятий, групповых и индивидуальных 

Моноблок Lenovo  AIO-

510-22ISH Intel I5 2200 



 

 

 

    

Тип аудитории Оснащение аудитории  

Специализированное 

учебное/лабораторное 

оборудование, ПО и 

материалы для освоения 

дисциплины  

(при необходимости) 

консультаций, текущего контроля и 

промежуточной аттестации, оснащенная 

персональными компьютерами (в 

количестве _21_шт.), доской (экраном) и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 

Аудитория 29, 27 

MHz/8 GB/1000 

GB/DVD/audio, монитор 

21"Мультимедиа проектор  

Casio XJ-V100W, Экран 

моторизованный Digis 

Electra 200*150 Dsem-4303 

Для 

самостоятельной 

работы 

обучающихся 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 

Зал библиотеки, ауд. 25 

 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ 

ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература 

1) Дубровин, И.А. Поведение потребителей: учебное пособие / И.А. Дубровин. – 4-

е изд. – Москва: Дашков и К°, 2020. – 312 с. : ил – Режим доступа: по подписке. 

– URL: https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=112216 (дата обращения: 

07.05.2021). – Библиогр. в кн. – ISBN 978-5-394-01475-8. – Текст: электронный. 

2) Антонова Н. В. Психология потребительского поведения, рекламы и PR [Текст]: 

Учебное пособие / Н. В. Антонова, О.И. Патоша. - М.: ИНФРА-М, 2016. - 324 с. 

- (Высшее образование: Магистратура). - ISBN 978-5-16-011795-9 : 720.00.  

3) Музыкант В. Л. Интегрированные маркетинговые коммуникации 

[Текст/электронный ресурс]: Учебное пособие / В.Л. Музыкант. - Электронные 

текстовые данные. - М.: РИОР : ИНФРА-М, 2013, 2015, 2017. - 216 с.: ил. - 

(Высшее образование. Бакалавриат). - ISBN 978-5-369-01121-8. - ISBN 978-5-16-

006303-4 : 444.90. 

4) Музыкант В. Л. Психология и социология в рекламе [Текст/электронный ресурс] 

: Учебное пособие / В.Л. Музыкант. - Электронные текстовые данные. - М. : 

РИОР : ИНФРА-М, 2012, 2015, 2017. - 218 с. - (Высшее образование. 

Бакалавриат. Азбука рекламы). - ISBN 978-5-369-00990-1 : 474.90. 

 

Дополнительная литература 

 

https://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=112216


 

 

 

    

1) Котлер Филипп. Маркетинг менеджмент [Текст] / Ф. Котлер, К.Л. Келлер; Пер. 

с англ. В.Кузина. - 14-е изд. - СПб. : Питер, 2015. - 800 с. : ил. - (Классический 

зарубежный учебник). - ISBN 978-5-496-00177-9 : 1473.00. 

2) Траут Джек. Позиционирование: битва за умы: Пер. с англ. / Д. Траут, Э. Райс. 

- Новое изд. - СПб. : Питер, 2018. - 313 с. : ил. - (Деловой бестселлер). - ISBN 

978-5-469-02960-5: 974.00. 

3) Микроэкономика [Текст] : Практикум / Под ред. Р.М. Нуреева. - М. : НОРМА : 

ИНФРА-М, 2016. - 352 с. - ISBN 978-5-91768-689-9 : 0.00. 

4) Ямпольская Д. О. Маркетинговый анализ: технология и методы проведения 

[Текст] : Учебник и практикум для бакалавриата и магистратуры / Д.О. 

Ямпольская, А.И. Пилипенко. - 2-е изд., перераб. и доп. - М. : Юрайт , 2020. - 

268 с. - (Бакалавр и магистр. Академический курс). - ISBN 978-5-534-06305-9 : 

659.00. 

 

 

 

Ресурсы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет»: 

 

1. ЭБС РУДН и сторонние ЭБС, к которым студенты университета имеют доступ 

на основании заключенных договоров: 

- Электронно-библиотечная система РУДН – ЭБС РУДН 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web 

- ЭБС «Университетская библиотека онлайн» http://www.biblioclub.ru 

- ЭБС Юрайт http://www.biblio-online.ru 

- ЭБС «Консультант студента»  www.studentlibrary.ru 

- ЭБС «Лань» http://e.lanbook.com/ 

- ЭБС «Троицкий мост» 

 

2.  Базы данных и поисковые системы: 

- электронный фонд правовой и нормативно-технической документации 

http://docs.cntd.ru/ 

- поисковая система Яндекс https://www.yandex.ru/ 

- поисковая система Google https://www.google.ru/ 

- реферативная база данных SCOPUS 

http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/ 

 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

при освоении дисциплины/модуля*: 

 

1. Курс лекций по дисциплине «Поведение потребителей». 
* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС   

 

8. ОЦЕНОЧНЫЕ МАТЕРИАЛЫ И БАЛЛЬНО-РЕЙТИНГОВАЯ 

СИСТЕМА ОЦЕНИВАНИЯ УРОВНЯ СФОРМИРОВАННОСТИ 

КОМПЕТЕНЦИЙ ПО ДИСЦИПЛИНЕ 

http://lib.rudn.ru/MegaPro/Web
http://www.biblioclub.ru/
http://www.biblio-online.ru/
http://www.studentlibrary.ru/
http://e.lanbook.com/
http://docs.cntd.ru/
https://www.yandex.ru/
https://www.google.ru/
http://www.elsevierscience.ru/products/scopus/


 

 

 

    

 

Оценочные материалы и балльно-рейтинговая система* оценивания уровня 

сформированности компетенций (части компетенций) по итогам освоения дисциплины 

«Поведение потребителей» представлены в Приложении к настоящей Рабочей 

программе дисциплины. 
* - ОМ и БРС формируются на основании требований соответствующего локального нормативного 

акта РУДН. 
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