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1. Цели освоения учебной дисциплины 

Целью освоения дисциплины «Поведение потребителей» является формирование у 

студентов знаний специфики потребительского поведения и профессиональных навыков 

принятия маркетинговых решений с учетом особенностей поведения целевой группы 

потребителей 

Основными задачами, решаемыми в рамках данного курса являются: 

• формирование представления о современной теории поведения потребителей 

• развитие умений идентификации потребительских аспектов на основе знания факторов и 

процессов потребительского поведения;  

• развитие навыков анализа, прогнозирования, формирования и оценки поведения 

потребителей, необходимых для ведения маркетинговой деятельности.  

2. Место учебной дисциплины в структуре ОП ВО 

Учебная дисциплина "Поведение потребителей" относится к блоку 1 "Дисциплины 

(модули)" и входит в его базовую часть. 

3. Планируемые результаты обучения по дисциплине (модулю), соотнесенные с 

планируемыми результатами освоения образовательной программы 

Процесс изучения дисциплины направлен на формирование следующих 

компетенций: 

ОПК-4 Способен выявлять и оценивать новые рыночные возможности, 

разрабатывать бизнес-планы создания и развития новых направлений 

деятельности и организаций 

4. Общая трудоемкость дисциплины составляет 

3 зачетных единиц (108 ак. ч.). 

5. Образовательные технологии 

Для реализации познавательной и творческой активности студентов в учебном 

процессе используются современные образовательные технологии, дающие возможность 

повышать качество образования, более эффективно использовать учебное время и 

снижать долю репродуктивной деятельности учащихся за счет снижения времени, 

отведенного на выполнение самостоятельной работы. В рамках дисциплины «Поведение 

потребителей» предусмотрены следующие образовательные технологии:-по уровню 

применения: педагогические;-по организационной формам: групповые, классно-урочные;-

по типу управления познавательной деятельностью: классическо-лекционные, обучение с 

помощью технических средств, по книге, система малых групп;-по подходу к обучаемому: 

личностно-ориентированные, технологии сотрудничества;-по преобладающему методу: 

объяснительно-иллюстративными; развивающее обучение; проблемно-поисковое, 

игровые.В учебном процессе предусмотрено использование рейтинговой технологии 

(рейтинговой шкалы оценки), технологий на основе активизации и интенсификации 

деятельности обучающихся (игровое обучение, проблемное обучение, использование 

схемных моделей учебного материала, компьютерные технологии).Достигаемые 

результаты от применения образовательных технологий:Образовательные технологии 

Достигаемые результатыПроблемное обучение Рассмотрение проблемных ситуаций во 

время проведения практических занятий и проблемной лекции и организация активной 

самостоятельной деятельности учащихся по их разрешению. Один из приемов, 

используемых на лекциях – создание проблемной ситуации. Самым простым в данном 

случае является достаточно четкое определение темы нового материала и выделение тех 



основных вопросов, в которых надлежит разобраться обучающимся. В результате чего 

происходит творческое овладение знаниями, умениями, навыками, развиваются 

мыслительные способности.Исследовательские методы в обучении Используется при 

подготовке реферата и докладов. Метод дает возможность учащимся самостоятельно 

пополнять свои знания, глубоко вникать в изучаемую проблему и предполагать пути ее 

решения, что важно при формировании мировоззрения. Обучение в сотрудничестве 

(командная, групповая работа) На практических занятиях, во время проведения 

дискуссии, лекции диалог. Сотрудничество трактуется как идея совместной развивающей 

деятельности. Информационно-коммуникационные технологии Изменение и 

неограниченное обогащение содержания образования, использование интегрированных 

курсов, доступ в ИНТЕРНЕТ. Рабочей программой предусмотрено использование 

активных и интерактивных форм проведения занятий (круглый стол, лекция-

визуализация, лекция диалог, семинар-дискуссия, разбор конкретных практических 

ситуаций, презентации докладов с широким обсуждением в группе) с целью 

формирования и развития профессиональных навыков студентов. Преподавание 

дисциплины осуществляется в форме лекций и практических занятий и самостоятельной 

работы студентов.Лекции проводятся в традиционной классно-урочной организационной 

форме, по подходу к обучаемому являются личностно-ориентированными с применением 

технологии сотрудничества; по преобладающему методу: объяснительно-

иллюстративными; направлены на развивающее и проблемно-поисковое обучение.Лекции 

проводятся в следующих формахПроблемная лекция. Преподаватель в начале и по ходу 

изложения учебного материала создает проблемные ситуации и вовлекает студентов в их 

анализ. Разрешая противоречия, заложенные в проблемных ситуациях, обучаемые 

самостоятельно могут прийти к тем выводам, которые преподаватель должен сообщить в 

качестве новых знаний. Лекция-визуализация. В данном типе лекции передача 

преподавателем информации студентам сопровождается показом различных рисунков, 

структурно-логических схем, опорных конспектов, диаграмм и т. п. с помощью ЭВМ 

(слайды, видеозапись, интерактивная доска и т. д.). Лекция-диалог. Содержание подается 

через серию вопросов, на которые студенты должны отвечать непосредственно в ходе 

лекции. Практические занятия организованы с использованием технологий развивающего 

обучения, проблемно-поискового и игрового обучения. Активный семинар. В процессе 

семинара студенты выступают с презентациями, отвечают на вопросы аудитории и 

преподавателя. В конце семинара проводится групповое обсуждение.Метод дискуссии 

выступает базовым в системе интерактивных методов обучения. Дискуссия – это 

коллективное обсуждение конкретной проблемы, вопроса или сопоставление разных 

позиций, информации, идей, мнений и предложений. Во время дискуссии оппоненты 

могут либо дополнять друг друга, либо противостоять один другому. В первом случае 

больше будут проявляться качества, присущие диалогу, во втором – дискуссия будет 

носить характер спора, т. е. отстаивание своей позиции. Как правило, в дискуссии 

присутствуют оба эти элемента.«Мозговой штурм» («мозговая атака») представляет собой 

разновидность групповой дискуссии, которая характеризуется отсутствием критики 

поисковых усилий, сбором всех вариантов решений, гипотез и предложений, рожденных в 

процессе осмысления какой-либо проблемы, их последующим анализом с точки зрения 

перспективы дальнейшего использования или реализации на практике.Исследование с 

последующей групповой дискуссией.Данная технология предполагает знакомство 

студентов с инструментарием для исследования отдельных психологических 

характеристик индивида. Исследование осуществляется каждым студентом 

самостоятельно. По окончании исследования проводится дебрифинг.Групповое задание. 

Студентам выдается описание конкретной ситуации и вопросы (задания) к ней. Студенты 

вначале работают самостоятельно, затем проводится обсуждение в малых группах, в ходе 

которого студенты должны выработать общую позицию по решению кейса. Затем 



представители малых групп выступают с мини презентациями. В конце проводится 

дебрифинг.Опросы. Устные опросы проводятся во время практических занятий и 

возможны при проведении зачета в качестве дополнительного испытания при 

недостаточности результатов тестирования и решения задачи. Вопросы опроса не должны 

выходить за рамки объявленной для данного занятия темы.Использование при проведении 

опроса технологии «нумерация студентов».Каждому участнику присваивается 

определенный порядковый номер (первый, второй, третий, четвертый). Преподаватель 

задает вопрос и просит, чтобы «студенты вместе подумали над ответом».Преподаватель 

называет номер и только студенты с этим номером могут поднимать руки для ответа. 

Письменные блиц-опросы позволяют проверить уровень подготовки к практическому 

занятию всех обучающихся в группе, при этом оставляя достаточно учебного времени для 

иных форм педагогической деятельности в рамках данного занятия. Письменный блиц-

опрос проводится без предупреждения, что стимулирует обучающихся к систематической 

подготовке к занятиям. Письменные опросы целесообразно применять в целях проверки 

усвояемости значительного объема учебного материала, например, во время проведения 

зачета, когда необходимо проверить знания студентов по всему курсу.Решение заданий в 

тестовой форме. Проводится два раза в течение изучения дисциплины (семестр) 

письменно. Не менее, чем за 2 недели до проведения тестирования, преподаватель должен 

подготовить бланки заданий, а также определить критерии оценки. Не менее, чем за 1 

неделю до тестирования, преподаватель должен передает студентам исходные данные для 

подготовки к тестированию: разделы (темы, вопросы), по которым будут задания в 

тестовой форме и теоретические источники (с точным указанием разделов, тем, статей) 

для подготовки. Каждому студенту отводится на тестирование 40 минут, по 2 минуты на 

каждое задание. Оценка результатов тестирования производится преподавателем в 

соответствие с ключами к тесту, результат сообщается через неделю. Самостоятельная 

работа студента организованна с использованием традиционных видов работы. К 

традиционным видам работы относятся отработка лекционного материала и отработка 

отдельных тем по учебным пособиям, подготовка конспектов лекций, докладов и 

презентацийОценка полученных знаний, умений и навыков основана на модульно-

рейтинговой технологии. Фонды оценочных средств освоенных компетенций включают 

как вопросы теоретического характера для оценки знаний, так и задания практического 

содержания (решение ситуационных задач, анализ конкретных ситуаций, работа с 

данными) для оценки умений и навыков. Теоретические знания проверяются путём 

применения таких организационных форм, как индивидуальные и групповые опросы, 

решение тестов с использованием компьютеров или на бумажных носителях.Проведение 

занятий по дисциплине (модулю) возможно с применением электронного обучения и/или 

дистанционных образовательных технологий, реализуемые с применением 

информационно-телекоммуникационных сетей при опосредованном (на расстоянии) 

взаимодействии обучающихся и педагогических работников.В процессе проведения 

занятий с применением электронного обучения и/или дистанционных образовательных 

технологий применяются современные образовательные технологии, в том числе 

современные средства коммуникации, электронная форма обмена материалами, а также 

дистанционная форма групповых и индивидуальных консультаций.. 

6. Содержание дисциплины (модуля), структурированное по темам (разделам) 

РАЗДЕЛ 1 

1. СУЩНОСТЬ ПОНЯТИЙ ПОТРЕБИТЕЛЬ, ПОВЕДЕНИЕ ПОТРЕБИТЕЛЯ.  

Тема 1.1. Сущность понятий потребитель, поведение потребителей. Потребители. 

Потребление как обретение, использование товаров в материальной форме, услуг и идей, 

потребление и избавление от них. Модель потребительского поведения.  



РАЗДЕЛ 2 

2. ФАКТОРЫ ВНЕШНЕГО ВЛИЯНИЯ НА ПОВЕДЕНИЕ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ: 

ДЕМОГРАФИЧЕСКИЕ, ЭКОНОМИЧЕСКИЕ, ПРИРОДНЫЕ, НАУЧНО-ТЕХНИЧЕСКИЕ, 

СОЦИАЛЬНЫЕ, КУЛЬТУРНЫЕ И ДРУГИЕ 

Тема 2.1. Разнообразие ценностей общества. Ценности, ориентированные на других, на 

природу, ценности, ориентированные на себя. Культурные вариации в вербальных и 

невербальных коммуникациях. Кросс-культурные и глобальные маркетинговые стратегии. 

Социальное положение потребителей и маркетинг. Концепция и детерминанты 

социального класса. Ролевое поведение в семейных покупках и его использование в 

маркетинговых решениях. Потребительская социализация, ее методы и маркетинговое 

использование. 

РАЗДЕЛ 3 

3. ВНУТРЕННИЕ ФАКТОРЫ ПОВЕДЕНИЯ ПОТРЕБИТЕЛЕЙ 

проверка конспекта, 

опрос. 

практические задания,  

задания в тестовой форме, 

доклад с презентацией реферат  

Тема 3.1. Восприятие и его роль в обработке информации потребителем.  

Этапы восприятия: экспозиция, внимание, интерпретация. Экспозиция; сигналы/стимулы и 

их избирательность. Внимание; стимульные, индивидуальные и ситуационные факторы. 

Стимульные факторы: размер и интенсивность, цвет и движение, изоляция, формат, 

компрессованные сообщения, количество информации. Не сфокусированное внимание. 

Интерпретация и её виды: когнитивная, аффективная. Характеристики интерпретации: 

индивидуальные (обучение, ожидания), ситуационные (время, окружение, причина 

обработки информации), стимульные. Мисинтерпретация маркетинговых сообщений. 

Память в восприятии. Восприятие и маркетинговая стратегия: розничная стратегия, 

торговая марка, разработка логотипа, медиа-стратегия, оценка рекламы. 

Тема 3.2. Обучение, память потребителя и позиционирование продукта.  

Сущность обучения. Сила обучения; значимость, усиление/подкрепление, повтор, 

образность. Гашение/забывание. Генерализация/обобщение стимулов. Ценность марки, 

марочный рычаг. Дискриминация/различение стимулов. Среда реакции. Память в 

обучении. Долгосрочная память. Краткосрочная память. Стратегия позиционирования 

продукта. 

Тема 3.3. Мотивация и эмоции потребителя. 

Мотивация потребителей в маркетинге. Внутренние, несоциальные мотивы. Внешние, 

социальные мотивы. Маркетинговые стратегии, базирующиеся на мотивах и на 

мотивационном конфликте. Эмоции и маркетинговая стратегия. Вызов/подъём эмоций как 

продуктная характеристика. Сокращение эмоций как продуктное преимущество. Эмоции в 

рекламе. 

Тема 3.4. Персональные ценности, жизненный стиль и ресурсы потребителей.  

Персональные ценности потребителей и их проецирование в маркетинговых решениях. 

Леддеринг. Сущность жизненного стиля и его типы. Методы описания жизненного стиля. 

Психографика: AIO, VALS, VALS-2 и LOV. Глобальные стили. Жизненный стиль и 

ресурсы потребителей: экономические, временные, когнитивные. Их значение и 

использование в комплексе маркетинговых решений. 



Тема 3.5. Знание потребителя о продукте. Отношение к покупке.  

Содержание знания потребителя о продукте, покупке, использовании. Организация и 

измерение знания. Отношение потребителя к продукту, его компоненты: когнитивный, 

аффективный/эмоциональный, поведенческий. Соответствие компонентов. Измерение 

компонентов отношения. Использование мультиатрибутивных моделей отношений в 

маркетинге. Стратегии изменения отношения: изменение аффективного/поведенческого/ 

когнитивного компонентов. 

Тема: Контроль самостоятельной работы 

РАЗДЕЛ 4 

4. ПРОЦЕСС ПРИНЯТИЯ РЕШЕНИЯ ПОТРЕБИТЕЛЯМИ 

проверка конспекта, опрос 

практические задания,  

задания в тестовой форме. 

доклад с презентацией реферат  

Тема 4.1. Ситуационные факторы в принятии покупательских решений.  

Типы ситуаций в принятии покупательских решений и их значение. Коммуникационные 

ситуации: виды, особенности, параметры. Ситуации покупки: параметры оценки и их 

значение. Ситуации использования. Ситуационные факторы: физическое окружение, 

социальное окружение, временная перспектива, определение задачи, предшествующие 

состояния. Ситуационные влияния и маркетинговая стратегия. 

Тема 4.2. Процесс потребительского решения  

Сущность и варианты потребительского выбора. Этапы процесса принятия решения о 

покупке: осознание необходимости покупки, информационный поиск, оценка и выбор 

альтернатив до покупки, покупка, потребление, оценка альтернатив после покупки, 

избавление/отказ от использования. Типы потребительских решений по критерию 

сложности проблемы: привычные, ограниченные, расширенные решения. Покупка. 

Импульсивная покупка. Фактор вовлеченности потребителя в процесс принятия решения о 

покупке. 

Тема 4.3. Осознание потребителем потребности и информационный поиск.  

Осознание потребности; несоответствие желаемого и реального состояний, порог 

несоответствия. Факторы активизации потребности. Поиск информации: внутренний и 

внешний. Внешний поиск: перед покупкой и текущий. Параметры поиска: глубина, 

направления, последовательность объектов. Детерминанты поиска: ситуационные, 

продуктные, источника покупки, потребителя. Пути управления информационным 

поиском потребителя. 

Тема 4.4 Потребительская оценка и выбор альтернатив 

Процесс оценки и выбора альтернатив. Оценочные критерии: сущность и измерение. 

Выбор оценочных критериев, определение суждений потребителей о продукте по 

критериям, определение относительной важности оценочного критерия. Индивидуальное 

суждение; точность, использование суррогатных индикаторов. Правила решений как 

модель выбора из нескольких альтернатив. Некомпенсационные правила: совместное, 

раздельное, «элиминирование по аспектам», лексиграфическое. Компенсационные 

правила: простое и взвешенное сложение. Выбор правила решения потребителем и 

влияние на него. Маркетинговое применение правил решения. 

Тема 4.5. Покупка. 

Полностью планируемая покупка, частично планируемая покупка, незапланированная 



покупка. Выбор источника и предмета покупки. Внутримагазинные факторы покупки в 

оффлайновых (традиционных) и онлайновых (Интернет) магазинах. Процессы после 

покупки. Реакция на покупку. Ритуальное и простое потребление. Сферы и пути 

формирования ритуального потребления. Послепокупочная оценка альтернатив: 

удовлетворенность/ неудовлетворенность потребителя. Ожидания реального исполнения 

продукта. Варианты отклонений исполнения продукта от ожиданий потребителя. Реакция 

потребителей в случае неудовлетворенности, формы проявления. Пути сохранения 

потребителей. Варианты избавления потребителя от продукта: полное избавление, 

переработка, ремаркетинг. 

Тема: Контроль самостоятельной работы 

РАЗДЕЛ 7 

Промежуточная аттестация 

 


