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1. ЦЕЛЬ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Дисциплина «Поведение потребителей» входит в программу бакалавриата 

«Маркетинг» по направлению 38.03.02 «Менеджмент» и изучается в 5 семестре 3 курса. 

Дисциплину реализует Кафедра маркетинга. Дисциплина состоит из 3 разделов и 9 тем и 

направлена на изучение поведения потребителей, их предпочтений и мотивацию при 

выборе товаров и услуг. 

Целью освоения дисциплины является знакомство слушателей с основными 

процессами рыночной деятельности потребителей, с механизмами формирова-ния 

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) 

ОПК-2 

Способен осуществлять сбор, 

обработку и анализ данных, 

необходимых для решения 

поставленных управленческих 

задач, с использованием 

современного инструментария 

и интеллектуальных 

информационно-аналитических 

систем 

ОПК-2.1 Определяет методы сбора информации, способы и 

вид ее представления, применяя современное программное 

обеспечение; 

ОПК-2.2 Выбирает соответствующие содержанию 

профессиональных задач инструментарий обработки и анализа 

данных, современные информационные технологии и 

программное обеспечение; 

ОПК-2.3 Осуществляет визуализацию данных и презентацию 

решений в информационной среде; 

ОПК-3 

Способен разрабатывать 

обоснованные организационно-

управленческие решения с 

учетом их социальной 

значимости, содействовать их 

реализации в условиях сложной 

и динамичной среды и 

оценивать их последствия 

ОПК-3.1 Описывает проблемные ситуации деятельности 

организации, используя профессиональную терминологию и 

технологии управления; 

ОПК-3.2 На основе анализа результатов проблемных ситуаций. 

организации выявляет и формирует организационно-

управленческие решения, разрабатывает и обосновывает их с 

учетом достижения экономической, социальной и 

экологической эффективности; 

ОПК-3.3 Оценивает ожидаемые результаты реализации 

предлагаемых организационно-управленческих решений, 

применяя современный компьютерный инструментарий; 

ПК-3 

Способность к проведению 

маркетингового исследования с 

использованием инструментов 

комплекса маркетинга 

ПК-3.1 Знает и владеет навыками получения маркетинговой 

информации с целью оценки рыночной конъюнктуры, а также 

мировыми практиками для планирования и проведения 

маркетинговых исследований; 

ПК-3.2 Умеет проводить маркетинговые исследования 

конъюнктуры рынка с целью корректировки продуктовой 

концепции, цены, каналов распределения и инструментов 

продвижения; 

ПК-3.3 Анализирует информацию, полученную в результате 

маркетингового исследования, а также разрабатывает 

рекомендации для принятия эффективного управленческого 

решения; 

 

3. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОП ВО 
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Дисциплина «Поведение потребителей» относится к обязательной части блока 1 

«Дисциплины (модули)» образовательной программы высшего образования. 

 

В рамках образовательной программы высшего образования 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* 

ОПК-2 

Способен осуществлять 

сбор, обработку и анализ 

данных, необходимых для 

решения поставленных 

управленческих задач, с 

использованием 

современного 

инструментария и 

интеллектуальных 

информационно-

аналитических систем 

Ознакомительная практика;  

Экономическая география;  

Математика (Часть 1);  

Бухгалтерский учет;  

Экономическая статистика;  

Математика (Часть 2);  

Методика написания курсовой 

работы;  

 

Преддипломная практика;  

Методы маркетингового 

анализа;  

 

ОПК-3 

Способен разрабатывать 

обоснованные 

организационно-

управленческие решения с 

учетом их социальной 

значимости, содействовать 

их реализации в условиях 

сложной и динамичной 

среды и оценивать их 

последствия 

Микроэкономика;  

Макроэкономика;  

Теория управления;  

Мировая экономика;  

Теория организации и 

организационное поведение;  

 

B2B маркетинг;  

Маркетинг 

взаимоотношений и 

партнерства;  

Маркетинг в отраслях и 

сферах деятельности;  

Преддипломная практика;  

 

ПК-3 

Способность к 

проведению 

маркетингового 

исследования с 

использованием 

инструментов комплекса 

маркетинга 

Математическая логика и 

теория алгоритмов**;  

 

Производственно-

управленческая практика;  

Преддипломная практика;  

Контент-маркетинг**;  

Продвижение в социальных 

сетях**;  

Искусственный интеллект в 

цифровом маркетинге;  

Маркетинговая 

логистика**;  

Организация каналов 

распределения**;  

Международный маркетинг;  

 

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

** - элективные дисциплины /практики
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4. ОБЪЕМ ДИСЦИПЛИНЫ И ВИДЫ УЧЕБНОЙ РАБОТЫ 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Поведение потребителей» составляет «4» зачетные единицы. 

Таблица 4.1. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очной формы 

обучения. 

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. 
Семестр(-ы) 

5 

Контактная работа, ак.ч. 51 51 

Лекции (ЛК) 17 17 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 34 34 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 75 75 

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 18 18 

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 144 144 

зач.ед. 4 4 

 

Общая трудоемкость дисциплины «Поведение потребителей» составляет «4» зачетные единицы. 

Таблица 4.2. Виды учебной работы по периодам освоения образовательной программы высшего образования для очно-заочной формы 

обучения. 

Вид учебной работы ВСЕГО, ак.ч. 
Семестр(-ы) 

6 

Контактная работа, ак.ч. 34 34 

Лекции (ЛК) 17 17 

Лабораторные работы (ЛР) 0 0 

Практические/семинарские занятия (СЗ) 17 17 

Самостоятельная работа обучающихся, ак.ч. 110 110 

Контроль (экзамен/зачет с оценкой), ак.ч. 0 0 

Общая трудоемкость дисциплины ак.ч. 144 144 

зач.ед. 4 4 
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5. СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

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

Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Наименование темы Содержание темы 

Вид 

учебной 

работы* 

Раздел 1 
Факторы вличния на 

поведение потребителя 

1.1 
Теоретические основы потребительского 

поведения 

Поведение потребителей и маркетинг. Эволю-ция роли 

потребителей в маркетинге. Харак-теристика основных 

категорий поведения по-требителей. Цели, задачи и методы 

изучения поведения потребителей 

ЛК, СЗ 

1.2 
Факторы внешнего влияния на 

потребителей 

Влияние культуры на поведение потребителей.  Разнообразие 

культур и глобализация потребления. Значение референтных 

групп в поведении потребителей. Роль семьи и домохозяйства. 

Социальная стратификация, социальный статус и потребление. 

ЛК, СЗ 

1.3 
Внутренние факторы влияния на поведение 

потребителей 

Восприятие и обработка информации. Методы обучения 

потребителей. Мотивация, личность и эмоции в поведении 

потребителей. Персональные ценности, жизненный стиль  и 

ресурсы потребителей. Психографика профиля потребителей. 

ЛК, СЗ 

Раздел 2 
Процессы поведения и 

приятия решений 

2.1 

Характеристика про-цесса принятия реше-

ния о покупке на по-требительском и дело-

вом рынках.  

Ситуационные факторы в процессе принятия решения. Типы 

ситуаций и факторы ситуационного влияния. Модель процесса 

принятия потребителем. Переменные, формирующие процесс 

принятия решения. Типы процесса принятия решения. 

Факторы, влияющие на расширение решения проблемы. 

Рынок товаров промышленного назначения. Рынок 

промежуточных продавцов. Рынок государственных 

учреждений. 

 

ЛК, СЗ 

2.2 
Осознание потребите-лем потребности в то-

варе 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. Характеристика стадии информационного 

поиска товара. Внутренний и внешний поиск, типы, источники 

информации. Процесс информационной оценки. 

ЛК, СЗ 

2.3 Принятие решения о покупке 

Определение вариантов выбора. Решение об оценке выбранных 

вариантов. Классические иерархические модели, модель слабой 

вовлеченности и расширенная модель. 

ЛК, СЗ 

Раздел 3 Модели поведения 3.1 Модели поведения потребителей, Типы покупок (полностью запланированная, частично ЛК, СЗ 



6 

Номер 

раздела 

Наименование раздела 

дисциплины 
Наименование темы Содержание темы 

Вид 

учебной 

работы* 

потребителей и принципы 

коммуникаций 

ориентированные на выгоду, имидж, 

поведенческие аспекты.  

запланированная, незапланированная).  Характеристика 

факторов, влияющих на покупку. Розничная торговля и процесс 

покупки. Внутримагазинные факторы покупки: экспозиция, 

цена, его планировка и  атмосфера, торговый персонал, 

ситуация отсутствия товара. Выкладка товара как фактор 

влияния на покупательское поведение. Установление контакта 

с потребителем: интегрированные маркетинговые 

коммуникации. 

3.2 Поведение потребителей 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 

3.3 Коммуникации с по-требителем 

Основные средства коммуникации с клиентом. Их применение, 

слабые и сильные стороны.  

Учет модели поведения потребителей 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 – практические/семинарские занятия.
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6. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Таблица 6.1. Материально-техническое обеспечение дисциплины 

 

* - аудитория для самостоятельной работы обучающихся указывается ОБЯЗАТЕЛЬНО! 

 

7. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ 

ДИСЦИПЛИНЫ 

 

Основная литература: 

 1. Деньгов, В. В.  Теория потребительского поведения : учебник для вузов / В. В. 

Деньгов. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 117 с. — (Высшее образование). — 

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. 

Ауд. 17. Моноблок 

Lenovo  AIO-510-22ISH 

Intel I5 2200 MHz/8 

GB/1000 GB/DVD/audio, 

монитор 21" 

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-S400UN  

Проекционный экран 

GEHA  244*244  MS 

Windows 10 64bit 

Microsoft Office 2021 

LTSC 

Семинарская 

Аудитория для проведения занятий 

семинарского типа, групповых и 

индивидуальных консультаций, текущего 

контроля и промежуточной аттестации, 

оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

техническими средствами мультимедиа 

презентаций. 

Ауд. 105. Моноблок 

Lenovo  AIO-510-22ISH 

Intel I5 2200 MHz/8 

GB/1000 GB/DVD/audio, 

монитор 21" 

Мультимедиа проектор  

Casio XJ-S400UN Экран 

моторизованный Digis 

Electra MW DSEM – 1105 

MS Windows 10 64bit 

Microsoft Office 2021 

LTSC 

Для 

самостоятельной 

работы 

Аудитория для самостоятельной работы 

обучающихся (может использоваться для 

проведения семинарских занятий и 

консультаций), оснащенная комплектом 

специализированной мебели и 

компьютерами с доступом в ЭИОС. 

4 зал. Библиотеки 

Моноблок Lenovo  AIO-

510-22ISH Intel I5 2200 

MHz/8 GB/1000 

GB/DVD/audio, монитор 

21" Мультимедиа 

проектор  Cactus CSC4.SG  

MS Windows 10 64bit 

Microsoft Office 2021 

LTSC 
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ISBN 978-5-534-18271-2. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт 

[сайт]. — URL: https://urait.ru/bcode/568838 

 2. Ямпольская, Д. О.  Маркетинговый анализ: технология и методы проведения : 

учебник и практикум для вузов / Д. О. Ямпольская, А. И. Пилипенко. — 2-е изд., перераб. 

и доп. — Москва : Издательство Юрайт, 2025. — 268 с. — (Высшее образование). — ISBN 

978-5-534-06305-9. — Текст : электронный // Образовательная платформа Юрайт [сайт]. 

— URL: https://urait.ru/bcode/563876  

Дополнительная литература: 

 1. Наумов, В. Н. Поведение потребителей : учебник / В.Н. Наумов. — 2-е изд., 

перераб. и доп. — Москва : ИНФРА-М, 2023. — 345 с. + Доп. материалы [Электронный 

ресурс]. — (Высшее образование: Бакалавриат). — DOI 10.12737/1014653. - ISBN 978-5-

16-015021-5. - Текст : электронный. - URL: https://znanium.com/catalog/product/1933143  

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

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

  - Дубровин, И. А. Поведение потребителей : учебное пособие / И. А. 

Дубровин. - 6-е изд., стер. - Москва : Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 

2023. - 310 с. - ISBN 978-5-394-05147-0. - Текст : электронный. - URL: 

https://znanium.com/catalog/product/2083295  

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  

https://mega.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 «Знаниум» https://znanium.ru/ 

 2. Базы данных и поисковые системы 

  - Sage https://journals.sagepub.com/ 

  - Springer Nature Link https://link.springer.com/ 

  - Wiley Journal Database https://onlinelibrary.wiley.com/ 

  - Наукометрическая база данных Lens.org https://www.lens.org 

Учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся при 

освоении дисциплины/модуля*: 

 1. Курс лекций по дисциплине «Поведение потребителей». 

  - Курс лекций, типовые задания и контрольный тест по дисциплине 

«Поведение потре-бителей» размещен на портале ТУИС, Режим доступа: 

https://esystem.rudn.ru/course/view.php?id=10061  

 
 

* - все учебно-методические материалы для самостоятельной работы обучающихся 

размещаются в соответствии с действующим порядком на странице дисциплины в ТУИС! 
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РАЗРАБОТЧИК:     

     

Профессор    

Бондаренко Виктория 

Андреевна 
Должность, БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

     

 

РУКОВОДИТЕЛЬ БУП:     

     

Заведующий кафедрой    

Лукина Анастасия 

Владимировна 
Должность БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

     

 

РУКОВОДИТЕЛЬ ОП ВО:     

     

Доцент    

Чернышева Анна 

Михайловна 
Должность, БУП  Подпись  Фамилия И.О. 

     

 


