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Аннотациярабочейпрограммыдисциплины 

 

Дисциплина «Поведение потребителей товаров и услуг» входит в 

обязательнуючастьОПОПбакалавриатапонаправлению38.04.02Менеджмент,направленнос

ти(профиля)«Маркетинг»иразработанавсоответствиистребованиямиФГОСВО,компетентн

остнымподходом, реализуемымвсистемевысшегообразования. 

Дисциплинареализуетсянафакультетеуправлениякафедрой«Маркетингилогистика». 

Курсдисциплины«Поведение потребителей товаров и 

услуг»направленнаизучениепринципов,методовработыспотребителемнарынке,воздействи

янавкусыипредпочтения потребителей, изучение истории изучения потребительского 

поведения, какв мире, так и в России, исследование теории и практики организации 

работы в интересахдостиженияцелейорганизациивработенапотребительскомрынке.. 

Дисциплинанацеленанаформированиеследующихкомпетенцийвыпускника:професс

иональных– ПК-2; ПК-3. 

Преподаваниедисциплиныпредусматриваетпроведениеследующихвидовучебныхза

нятий: лекции,практическиезанятия,самостоятельная работа. 

Рабочаяпрограммадисциплиныпредусматриваетпроведениеследующихвидовконтро

ля: текущий контроль успеваемости в форме опросов, рефератов, дискуссий, тестови 

промежуточныйконтроль вформезачета. 

Объем дисциплины 3 зачетные единицы, в том числе 108 в академических часах 

повидам учебныхзанятий 

Очно-заочнаяформаобучения 

Семес

тр 

Учебныезанятия Формапромежу

точнойаттестац

ии(зачет,диффе

ренцированный

зачет,экзамен 

втомчисле 

Контактнаяработаобучающихсяспреподавателем СРС, 

в 

томч

ислеэ

кзаме

н 

Все

го 

изних 

Лекц

ии 

Лаборатор

ныезаняти

я 

Практич

ескиеза

нятия 

КСР консульт

ации 

3 108 4 - 10 - - 58+ 

36 
 

(экз) 

экзамен 

 

 

1. Целиосвоениядисциплины 

Целью учебной дисциплины «Поведение потребителей товаров и услуг» 

являетсяизучение принципов, методов работы с потребителем на рынке, воздействия на 

вкусы ипредпочтения потребителей, изучение истории изучения потребительского 

поведения, какв мире, так и в России, исследование теории и практики организации 

работы в интересахдостижения целей организации на рынке туристических услуг. 

Познавательная цель 

курсасостоитвуяснениимагистрамизнанийоборганизациидеятельностипоработеспотребите

лями,атакжепринциповивидовпотребительскогоповедения.Практическая 
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цель курса состоит в том, что в результате изучения данного курса выпускники 

должныиметьпредставлениеометодахорганизацииработыспотребителями,принципахэффек

тивноговоздействиянапотребителя,обеспечениясоответствиядеятельностипредприятийдей

ствующемузаконодательствуи сложившимся традициям. 

Воспитание у студентов чувства ответственности, закладка нравственных, 

этическихнормповедениявобществеиколлективе,формированияпатриотическихвзглядов,м

отивовсоциальногоповеденияидействий,управленческогомировоззрения,способностей 

придерживаться законов и норм поведения, принятых в обществе и в 

своейпрофессиональной среде. 

2.МестодисциплинывструктуреОПОПмагистратуры 

Дисциплина входит в обязательную часть ОПОП и базируется на знаниях 

основуправления продажами, теории и методологии маркетинговых исследований, 

маркетинганарынкетоваровиуслуг.Дисциплина«Поведениепотребителейтоваровиуслуг»пр

едшествуетизучениюдисциплин:«Управлениебрендами»,«Маркетингрегиона»идругими 

дисциплинамипрофильнойнаправленности. 

 

3. Компетенцииобучающегося,формируемыеврезультатеосвоениядисциплины(переч

еньпланируемых результатов обучения). 
 

 
Код 

инаименован

иекомпетенци

иизОПОП 

Код 

инаименование

индикаторадос

тижениякомпе

тенций 

(всоответстви

исОПОП 

Планируемые 

результатыобучения 

Процедураосвоения 

ПК-

3Управлениемар

кетинговойдеят

ельностьюорган

изации 

ПК- 

3.1Формирование

маркетинговойст

ратегииорганизац

ии 

Знает: 

 Методикапро

ведения

 комплексного

маркетинговогоисследован

ия 

Инструменты бренд-

маркетинга 

Принципыстратегическ

ого

 и

оперативногопланирования 

Методы

 управления

проектами 

Умеет:Разрабатыватьма

ркетинговуюстратегиюорга

низации 

Прогнозироватьрезульт

Устный 

опрос,письменный 

опрос,выполнение 

кейс-

заданий,напи

саниереферат

а,доклада,тес

тирование 
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аты,планироватьисоздавать

 условия для 
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  результативноймаркетинг

овойдеятельностиорганиз

ации 

Выстраивать 

 системувзаимоде

йствиямаркетинговой

 службы

 сдругими

 подразделениями

организации 

Реализовыватьальтерна

тивныемаркетинговыестрат

егииворганизации 

Владеет:Организацияра

ботымаркетинговойслужбы 

в рамках стратегииразвития

 организации,

текущихбизнес-

процессовипроектнойдеяте

льностиорганизации 

Созданиеиразвитиестра

тегическойсистемыдля

 выполнения

маркетинговыхфункцийвор

ганизации 

Созданиеиразвитиеопер

ационной системы 

длявыполнения 

маркетинговыхфункций 

ворганизации 

Руководство работой 

посистемномуразвитиюиоп

тимизации операционнойи

 организационной

структурмаркетинговойслу

жбыорганизации. 
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ПК-2. 

Разработка

 и

реализациямарк

етинговыхпрогр

амм

 с

использованиеми

нструментовко

мплексамаркети

нга 

 Знает: 
 

Понятийный аппарат 

вобласти 

маркетинговыхсоставляю

щих 

инноваций,инновационны

х товаров(услуг), 

нематериальныхактивов 

Методы 

изучениявнутреннего и 

внешнегорынка, его 

потенциала итенденций 

развития 

Устный 

опрос,письменный 

опрос,выполнение 

кейс-

заданий,напи

саниереферат

а,доклада, 

тестирование 

 Процедуры 

тестированиятоваров 

(услуг),нематериальных 

активов(брендов) 

 

  
Методы 

использованияприкладны

хофисныхпрограмм для 

сбора иобработки 

маркетинговойинформац

ии 

 

 Нормативныеправовые

акты, 

регулирующиемаркети

нговуюдеятельность. 

 

 Умеет:Определятькон

курентоспособныйасс

ортименттоваровиусл

угорганизации 

 

 Проводить 

тестированиеинновацио

нных 

товаров(услуг,брендов) 

 

 Владеет:  

 Разработкой мер 

повнедрению 

инновационныхтоваров(ус

луг) 
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 Созданием 

нематериальныхактивоввор

ганизациии 
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  управлениеими 
 

Разработкой и 

реализациейкомплекса 

мероприятий 

попривлечению 

новыхпотребителей 

товаров(услуг) 

Тестированиеминновацион

ныхтоваров(услуг, 

брендов) при ихвнедрении 

на российский 

имеждународный рынки 

Реализацией 

исовершенствованиеассор

тиментной 

политикиорганизации 

Проведениемкоммуника

ционных(рекламных) 

кампаний вобласти 

товаров (услуг,брендов) 

Подготовкой 

рекомендацийдля 

принятиямаркетинговых 

решений вотношении 

товаров (услуг,брендов) 

Необходимыеумения 
 

Определятьконкурент

оспособныйассортиме

нттоваровиуслугорган

изации 

Проводить 

тестированиеинновацио

нных 

товаров(услуг,брендов) 

. 

 

 

 

 

 

4. Объем,структураисодержаниедисциплины. 

4.1. Объемдисциплинысоставляет3зачетныеединицы,108академических часов. 
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4.2. Структурадисциплины. 

4.2.1. Структурадисциплинывочно-заочнойформе 

Очно-заочнаяформа 
 

 

 

 

№

п/п 

 
 

Разделыитемыд

исциплины 

С
ем

ес
т
р

 

Н
ед

ел
я

се
м

ес
т
р

а
 

Виды 

учебнойработы, 

включаясамостоят

ельнуюработу 

студентов (вчасах) 

С
а
м

о
ст

о
я

т
ел

ь
н

а
я

р
а
б
о
т

а
 

Формытекущегоконт

роляуспеваемости 

ипромежуточнойатте

стации 

Л
ек

ц
и

и
 

П
р

а
к

т
и

ч
ес

к
и

ез
а
н

я
т
и

я
 

Л
а
б
о
р

а
т
о
р

н

ы
ез

а
н

я
т
и

я
 

…
 

 Модуль1.Поведениепотребителей:концептуальныеположения 

1 Тема1.1.Поведениеп

отребителей:предме

т и

 объект,ист

ория 

 изучения,

методыимодели 

  2 2   14 Устный 

опрос,выполнени

е кейс-заданий, 

тестирование 

2 Тема1.2. . 

Потребительское

восприятие. 

Подсознание

 и

поведениепотребите

ля 

   2   14 

 Итогопомодулю 1: 36  4 4   28 Контрольнаяработа 

 Модуль2..Организационноепокупательскоеповедение.Консюмеризм. 

4 Тема 

2.1.Потребите

ль иобщество. 

Окружениеп

отребителя. 

  2 2   10 Устный 

опрос,выполнени

е кейс-заданий, 

тестирование 

5 Тема2.2.Процесс

потребительских

решений. 

   2   10 
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6 Тема2.3.    2     
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 Консюмеризм -

движениепотреби

телей 

взащитусвоихправ 

        

 Итогопомодулю 2: 36  2 6   28 Контрольнаяработа 

  

 ИТОГО: 72  14 14   56 Экзамен(36ч) 

 
 

4.3. Содержаниедисциплины,структурированноепотемам(разделам) 
 

Модуль 1. Поведение потребителей: концептуальные положения Тема 1.1. 

Поведениепотребителей:предмети объект,историяизучения,методыимодели. 

 

Сущность понятия «поведение потребителей». Предмет дисциплины. 

Методыизучения поведения потребителей. Покупатели и потребители. Поведение 

потребителя.Эволюция поведения потребителей. Развитие наук о поведении. 

Классификацияпотребностей. Факторы, определяющие развитие потребностей. 

Разумные потребности.Взаимосвязь потребностей со спросом. Эффекты дохода и 

замещения. Теорияпотребительскогоповедения Законстоимости.Закон 

спросаипредложения. 

Взаимодействиеспроса ипредложения.Модели поведенияпотребителей. 

 

Тема1.2.Потребительскоевосприятие.Подсознаниеиповедениепотребителя. 

 

Понятие мотивации. Элементы мотивационной ситуации. Иерархия потребностей 

поА.Маслоу. Фрейдистская интерпретация мотивации. Сознательные и 

бессознательныепроцессы.Отношениекденьгам.Исследованиемотивации.Стили жизни 

потребителя. 

Многомерный подход к мотивации потребителя. Понятие и функции отношения. 

Функциирегулирования,самозащиты,выражениеценностей,знания. Измерениеотношений. 

Рейтинговые шкалы. Шкала Лайкерта, Семантический дифференциал К. Осгуда, 

шкалаКреспи Убеждение: общий анализ изменения отношений. Источник обращения и 

егополучатель. Стратегии убеждения влияния на межличностную коммуникацию. 

Измеренияизмененияотношений:эффективность рекламы. 

Демография и структура глобальных рынков. Влияние 

демографических,экономических, научно-технических и политических факторов на 

поведениепотребителей. Структура доходов различных потребителей. Влияние 

культуры наповедение потребителей. Концепция ценности и потребительское 

поведение. Высокая имассовая культура. Субкультура и поведение потребителя. 

Трансформация социальныхинститутов и маркетинговые стратегии. Влияние семьи и 

домашнего хозяйства наповедение потребителей. Влияние социальных факторов на 

покупки семьи. Ролевоеповедение при совершении покупки. Социализация. Изменение 

в структуре семьи идомашнегохозяйства 

 
 

Модуль2.Организационноепокупательскоеповедение.Консюмеризм.Тема2.1. 

Потребительиобщество.Окружениепотребителя. 
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Социальное влияние, влияние референтной группы. Семья как 

единицапотребления. Семейное принятие решений. Финансовый контроль. 

Социализацияпотребителя. Культуры и субкультуры. Влияние культуры. Этнические 

субкультуры.Общественные классы. Компоненты ситуации. Обстановка розничной 

торговли иповедение потребителя. Проектирование микророзничной торговли. 

Перемещениепотребителей. Выбор и приверженность потребителей. Культурные 

влияния. Оценкапотребителями розничной структуры. Приверженность и поведение 

потребителя вмагазине. Физические свойства обстановки магазина. Ситуационная 

теория 

поведенияпотребителя.Диапазонповеденческихустановок.Последствияпотребления.П

онятия 

«социальныйкласс»и«социальнаягруппа». 

Системынеравенства.Основныекритериипринадлежностик социальномуклассу. 

Классификация социальных классов. Социальный статус и символы. Методы 

оценкисоциального статуса. Изменение социального статуса. Социальная стратификация 

имаркетинговые стратегии. Социальное положение и маркетинг. Концепция 

социальногокласса.социальная структура США. Великобритании, России. Средний класс. 

Внешниефактор, влияющие на поведение потребителей. Глобализация рынков. 

Глобальный подходк маркетингу. Концепциякультуры. Влияниеконкретныхситуаций. 

 

Тема2.2.Процесспотребительскихрешений. 

 

Особенности процесса принятия решения. Поведение в процессе 

принятиярешения. Осознание потребности. Поиск информации. Обработка 

информации. Типы иисточники информации. Внутренний и внешний поиск 

информации. Вариантыпотребительского выбора. Поиск и маркетинговые стратегии. 

Типы процессоврешений. Решение привычной проблемы. Решение ограниченной 

проблемы. Решениерасширенной проблемы. Импульсивная покупка. Процесс оценки и 

выбораальтернатив. Предпокупочная оценка альтернатив. Оценочные критерии. 

Правиларешений – некомпенсационные и компенсационные. Покупка. Покупочные 

намеренияи типы покупок. Выбор источника и предмета покупки. Внутримагазинные 

факторыпокупки. Потребление и оценка вариантов после покупки. Реакция на 

покупку. Оценкапокупки.Послепокупочный 

диссонанс.Первичнаяпокупка.Повторныепокупки. 

Потребление.Вариантыоценкипослепотребления.Избавлениеотпокупки. 

 
Тема2.3.Консюмеризм -движениепотребителейвзащитусвоихправ 

 

Консюмеризм.Историяразвитияпотребительскогодвижения.Правапотребителя. 

Цели потребительского движения. Законодательство РФ и развитых стран о 

правахпотребителя. Структура потребительского движения. Организации 

потребителей.Ситуация складывающаяся в области защиты прав потребителей в 

России. Перспективыразвитияпотребительского движения. 

4.4. Темыпрактическихзанятий 

 

Модуль1.Поведениепотребителей:концептуальныеположения. 
 

Тема 1.1. Поведение потребителей: предмет и объект, история изучения, методы 

имодели. 
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1. Сущностьпонятия«поведениепотребителей». 

2. Предметдисциплины.Методыизученияповеденияпотребителей. 

3. Факторы,определяющиеразвитиепотребностей. 

4. Моделиповеденияпотребителей. 

5. Тестовыйконтроль. 

Тема1.2.Потребительскоевосприятие.Подсознаниеиповедениепотребителя. 

1. Понятиевосприятия.Восприятиеи поведениепотребителя. 

2. Самовосприятиепотребителя. 

3. Восприятиеи коммуникации. 

4. Восприятиепродукта иторговой марки. 

5. Восприятиецены,магазина. 

6. Поведениепотребителявусловиях выбора. 

7. Тестовыйконтроль. 

 

 

Модуль2.Организационноепокупательскоеповедение.Консюмеризм. 

Тема2.1.Потребительиобщество.Окружениепотребителя. 

 
1. Социальноевлияниеивлияниереферентнойгруппы. 

2. Семьякакединицапотребителя. 

3. Влияниекультуры. 

4. Выбориприверженностьпотребителей. 

5. Атмосфераи ситуационнаятеорияповеденияпотребителя. 

6. Тестовыйконтроль. 

 
Тема2.2.Процесспотребительскихрешений. 
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1. Особенностипроцессапринятиярешения. 

2. Поведениевпроцессепринятиярешения. 

3. Осознаниепотребности. 

4. Предпокупочнаяоценкаальтернатив. 

5. Импульсивнаяпокупка. 

6. Покупочныенамеренияитипыпокупок. 

7. Тестовыйконтроль. 

Тема2.3.Консюмеризм-движениепотребителейвзащитусвоихправ 

 

1. Историяразвитияпотребительскогодвижения. 

2. Правапотребителя. 

3. Консюмеризм. 

4. ЗаконодательствоРФиразвитых страноправах потребителя. 

5. Тестовыйконтроль 

 

5. Образовательныетехнологии 

Сцелью формирования иразвития профессиональных навыков обучающихся 

всоответствии с требованиями ФГОС ВО по направлению подготовки 

предусматриваетсяширокое использование в учебном процессе активных и 

интерактивных форм проведениязанятий: 

- вовремялекционныхзанятийиспользуетсяпрезентациясприменениемсл

айдовсграфическимитабличнымматериалом,чтоповышает наглядность и 
информативность используемого теоретическогоматериала; 

- практическиезанятияпредусматриваютиспользованиегрупповойформ

ыобучения,котораяпозволяетстудентамэффективновзаимодействоватьвмикр

огруппахприобсуждениитеоретическогоматериала; 

- использование кейс–метода (проблемно–ориентированного 
подхода),то есть анализ и обсуждение в микрогруппах конкретной деловой 
ситуациииз практического опыта; 

- использованиетестовдляконтролязнанийвовремятекущихаттестаций 
ипромежуточнойаттестации; 

- подготовкарефератовидокладовпосамостоятельнойработестудентов и 
выступление с докладом перед аудиторией, что 
способствуетформированиюнавыковустноговыступленияпоизучаемойтемеи

активизируетпознавательную активностьстудентов. 

Вузовскаялекциядолжнавыполнятьнетолькоинформационнуюфункцию,нотакжеимо

тивационную, воспитательнуюиобучающую. 

Информационнаяфункциялекциипредполагаетпередачунеобходимойинформации 

по теме, которая должна стать основой для дальнейшей самостоятельнойработыстудента. 

Мотивационнаяфункциядолжназаключатьсявстимулированииинтересастудентовк

науке.Налекциинеобходимозаинтересовывать,озадачитьстудентовсцельювыработкиу 

нихжеланиядальнейшегоизучениятойили инойэкономическойпроблемы. 

Воспитательная функция ориентирована на формирование у молодого 

поколениячувства ответственности, закладконравственных, этических норм поведения в 

обществе иколлективе, формирование патриотических взглядов, мотивов социального 

поведения идействий,финансово-экономического мировоззрения. 

Обучающаяфункцияреализуетсяпосредствомформированияустудентовнавыковра

ботыспервоисточникамиинаучной иучебнойлитературой. 
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6. Учебно-методическоеобеспечениесамостоятельнойработыстудентов. 

Длятеоретическогоипрактическогоусвоениядисциплиныбольшоезначениеимеетсам

остоятельнаяработастудентов,котораяможетосуществлятьсястудентамииндивидуальноипо

д руководствомпреподавателя. 

Самостоятельнаяработастудентовпредполагаетсамостоятельноеизучениеотдельных

тем,дополнительнуюподготовкустудентовккаждомупрактическомузанятию. 

Самостоятельнаяработастудентовподисциплине,предусмотреннаяучебнымпланомв

объеме58часов,представляетсобойспособактивного,целенаправленногоприобретениястуде

нтомновыхдлянегознанийиуменийбезнепосредственногоучастиявэтомпроцессапреподават

елей. 

Основнымивидамисамостоятельнойработыстудентовврамкахосвоениядисциплиныв

ыступают следующие: 

1) проработкаучебногоматериала; 

2) работасвопросами длясамопроверки; 

3) работасостатистическими ианалитическими данными; 

4) изучениерекомендованнойлитературы; 

5) поисквИнтернетедополнительногоматериала; 

6) написаниерефератов; 

7) подготовкадокладов; 

8) подготовкапрезентаций; 

9) выполнениекейс-заданий; 

10) решениеситуационныхзадач. 

 

Методическиерекомендациипонаписаниюрефератов 

Реферат представляет собой вид развернутого сообщения по определенной теме 

сиспользованием ранее опубликованной информации. Для реферата выбираются 

наиболееважныеснаучнойточкизренияидостаточноисследованныефакты,позволяющиепро

иллюстрироватьактуальностьизбраннойпроблемыиуказатьспособыеерешения. 

Написание реферата используется в учебном процессе вуза в целях 

приобретениястудентомнеобходимойпрофессиональнойподготовки,развитияуменияинавы

ковсамостоятельногонаучногопоиска:изучениялитературыповыбраннойтеме,анализаразли

чныхисточниковиточекзрения,обобщенияматериала,выделенияглавного,формулированияв

ыводовит.п.Спомощьюрефератовстудентглубжепостигаетнаиболее сложные проблемы 

курса, учится лаконично излагать свои мысли, правильнооформлятьработу, докладывать 

результатысвоеготруда. 

Процесснаписаниярефератавключает: 

• выбортемы; 

• подборнормативныхактов,специальнойлитературыииныхисточников,ихизучение; 

• составлениеплана; 

• написаниетекстаработыи ееоформление. 

Работу над рефератом следует начинать с общего ознакомления с темой 

(прочтениесоответствующего раздела учебника, учебного пособия, конспектов лекций). 

После 

этогонеобходимоизучитьнормативныеакты,литературныеииныеисточники,рекомендованн

ыепреподавателем.Однакопереченьисточниковнедолженсвязыватьинициативу студента. 

Он может использовать произведения, самостоятельно подобранныеврезультатеизучения 

библиографиивбиблиотеке. 

Планрефератадолженбытьсоставлентакимобразом,чтобыонраскрывалназваниерабо

ты.Реферат,какправило,состоитизвведения,вкоторомкратко 
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обосновываетсяактуальность,научнаяипрактическаязначимостьизбраннойтемы,основного

материала,содержащегосутьпроблемыипутиеерешения,заключения,содержащеготеоретиче

скиевыводы,спискаиспользованной литературы. 

Изложение материала должно быть кратким, точным, последовательным. 

Объемреферата— от 5 до 15машинописныхстраниц. 

Материалврефератерасполагаетсявследующей последовательности: 

 титульныйлист 

 план работы 

 введение 

 текстработы(разбитыйнаразделы) 

 заключение 

 списоклитературы. 

Натитульномлистестудентуказываетназваниевуза,кафедры,полноенаименованиетем

ыреферата,своюфамилиюиинициалы,атакжеученуюстепень,звание, фамилию и инициалы 

научного руководителя, в самом конце — дату написанияработы. 

Текстполностьюнаписаннойиоформленнойработыподлежиттщательнойпроверке. 

Ошибки и описки как в тексте, так и в цитатах, и в научно-справочном 

аппаратеотрицательносказываются наоценке. 

Реферат отражает результаты самостоятельно проведенного студентом 

научногоисследования. В нем студент должен показать умение подбирать и изучать 

необходимуюпотемелитературу,находитьвнейподходящуюинформацию,грамотноихорошо

излагатьсвоимысли,правильноисвободнопользоватьсякакобщепринятойэконо-

мической,такиспециальнойфинансовойтерминологией. 

Выбор темы реферативной работы осуществляется в соответствии с 

предложеннойпреподавателемтематикой.Вотдельныхслучаяхстудентможетвыбратьдлясво

егореферата тему, которая не вошла в тематику, но отражает его приверженность опреде-

ленномунаправлению научныхпоисков. 

 

Методическиерекомендациипоподготовкедокладов 

Доклад – это публичное сообщение, представляющее собой развёрнутое 

изложениенаопределённую тему. 

Вотличиеотреферата доклад представляетсобойанализкакой-

либотемы,опирающийся на всестороннее исследование проблемы или ее отдельных 

аспектов. 

Онстроитсяпопринципудемонстрацииопределеннойпозицииавтора,подкрепленнойнаучно-

исследовательскими работами в этой области со ссылками на источники, цитатамии 

обоснованиемавторского мнения. 

Тема доклада должна быть согласована с преподавателем 

исоответствоватьтемезанятия. 

Работастудентанаддокладом-

презентациейвключаетотработкунавыковораторстваиумения организовать дискуссию. 

Структурадоклада: 

- титульныйлист 
- оглавление(внемпоследовательноизлагаютсяназванияпунктовдоклада,указывают

сястраницы,скоторых начинаетсякаждыйпункт); 

- введение (формулирует суть исследуемой проблемы, обосновывается выбор 

темы,определяются ее значимость и актуальность, указываются цель и задачи доклада, 

даетсяхарактеристикаиспользуемойлитературы); 

- основная часть (каждый раздел ее, доказательно раскрывая отдельную 

проблемуили одну из ее сторон, логически является продолжением предыдущего; в 

основной частимогутбыть представленытаблицы, графики,схемы); 
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- заключение(подводятсяитогиилидаетсяобобщенныйвыводпотемедоклада,предлаг

аютсярекомендации); 

- списокиспользованных источников. 

Объемдокладаможетколебатьсявпределах5-

15печатныхстраниц;всеприложениякработеневходят вееобъем. 

Доклад должен быть выполнен грамотно, с соблюдением культуры 

изложения.Обязательнодолжныиметься ссылки наиспользуемуюлитературу. 

Содержаниедокладастудентдокладываетнапрактическомзанятии,заседаниикружка, 

научно-практической конференции. Предварительно подготовив тезисы доклада,студент в 

течение 5-7 минут должен кратко изложить основные положения своей 

работы.Наосновеобсуждения студентувыставляетсясоответствующая оценка. 

По усмотрению преподавателя доклады могут быть представлены на 

практическихзанятияхи/илистуденческихнаучно-практическихконференциях. 

 

Переченьосновнойидополнительнойлитературы,рекомендуемойкиспользованиюпр

инаписаниирефератовидокладовподисциплинепредставленвРазделе8 

даннойрабочейпрограммы. 

 
 

7. Фондоценочныхсредствдляпроведениятекущегоконтроляуспеваемости,промежут

очнойаттестации поитогамосвоениядисциплины. 

 

7.1. Типовые контрольные 

заданияПримерная тематика рефератов и 
докладов1.Ориентациямаркетинганапотребит

еля. 

2. Исследованиеличностипотребителя. 

3. Движениепотребителей взащитусвоихправ. 

4. Историяразвитияпотребительскогодвижения. 

5. Правапотребителя.Защитаправпотребителявмиреи вРоссии. 

6. Этническийфакторпотребления. 

7. Реклама-инструментвласти надпотребителем. 

8. Показноепотребление. 

9. Модакаксоциальнаянорма. 

10. Гендерныеособенности показногопотребления. 

11. Потреблениевконтекстемодернаипостмодерна. 

12. Поведениепотребителей вмагазине. 

13. Исследованиеличностипотребителя. 

14. Мотивацияпотребителя. 

15. Фрейдистская интерпретация мотивации и ее значение для 

маркетинга.Подсознаниеиповедениепотребителя. 

16. Стилиповеденияпотребителей. 

17. Потребители-новаторы. 

18. Моделированиепроцессапринятияпродуктановаторами. 

19. Ориентациямаркетинганапотребителя. 

20. Характеристикафакторов,определяющихуспех насовременномрынке. 

21. Характеристика теорий личности, используемые при 

исследованииповеденияпотребителей. 

22. Классификациятиповпотребителей. 

23. Соционическиетипыличности потребителейиихповедениенарынке. 

24. Влияниесистемыценностей наповедениепотребителей. 

25. Методыоценкисистемыценностейииххарактеристика. 

26. «Стильжизни»и его влияниенаповедениепотребителей. 
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27. Характеристикаосновныхметодовоценкистиля жизни. 

28. Характеристикамодели обработкиинформации. 

29. Рольощущенийвформировании поведенияпотребителей. 

30. ИспользованиезаконовВебераи Фигнеравмаркетинговой деятельности. 

31. Характеристикаподпороговых стимуловиихзначениевмаркетинговойдеятельности. 

32. Восприятие,егомеханизмивоздействиенаповедениепотребителей. 

33. Рольвниманиявразработкемаркетинговойстратегии. 

34. Влияниепамятинаповедениепотребителей. 

35. Знания.Видыпотребительскихзнанийиметодыихисследования. 

36. Ролькогнитивныхпроцессоввпозиционировании товаровиуслуг. 

37. Соотношениепонятий«потребность»,«мотив»,«мотивация». 

38. Характеристикаведущих мотивовпотребительскогоповедения.15 

39. Характеристика основных технологий манипулирования 

поведениемпотребителя. 

40. Отношения.Основныекомпонентыотношенийиихвзаимосвязь. 

41. Отношенияи маркетинговыестратегии. 

42. Культура. Характеристика факторов, формирующих 

культуру.43.Использованиекультурывформированиимаркетинговыхстр

атегий. 

44. Социальныйкласси методыоценки социальногостатусапотребителя. 

45. Социальнаястратификацияимаркетинговыестратегии. 

46. Группа.Характеристикаосновныхтиповреферентных групп. 

47. Персональноевлияниеимаркетинговыестратегии. 

48. Жизненныйциклсемьиипокупательскиепредпочтения. 

49. Характеристикаосновных группситуационныхфакторов. 

50. Ролькоммуникацийвмаркетинговых стратегиях. 

51. Характеристикапроцессапринятиярешения потребителями. 

52. Типыпокупок. 

53. Характеристикапроцессапотребленияпродукта. 

 

Образецтестовогозаданияпопервомумодулю 

Задание1. 
1. Потребность- 

а)формадеятельностичеловека,направленнаянаполучениеприбыли. 

б) принявшая специфическую форму в результате эволюции человека и 

обществанужда. 

в)пережитокпрошлого. 

2. Потребитель- 

а)лицо, приобретающеетоварвкоммерческих целях. 

б)лицо,представляющееинтересыоргановзащитыправпотребителя. 

в) лицо заказывающее, или имеющее намерение заказать, купить товар 

илиуслугу. 

3. Лояльностьфирменной марке: 

а) готовность к коммерческому сотрудничеству с фирмой, вызывающей 

доверие.б) готовность совершать повторные покупки товаров с ярлыком, 

которомупокупательповерил. 

в)безусловныйрефлекс. 

4. Завершение удовлетворения потребности (т.е. 

непосредственноеупотреблениетовара)определяется как: 

а) 

консумация.б) 

консигнация.в)

перцепция. 
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5. Статусныйхарактерпотребленияимееттовар: 
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а) спортивный 

автомобиль.б)хрустальная 

ваза. 

в)кремдлябритья «Жиллет». 

6. Общественное движение в защиту прав потребителя получило 

название:а)покупательство. 

б) 

консюмеризм.в)

альтруизм. 

7. Согласно теории Эренберга и Гудхардта упрощенная модель 

поведенияпотребителявключает этапы: 

а)информация,покупка,продажа. 

б) осведомление, пробная покупка, повторная 

покупка.в)информация, консультация,покупка. 

8. Потребители-новаторы отличаются от более поздних потребителей 

последующимпризнакам: 

а)поповедению,возрасту. 

б)поуровню доходов,меступроживания. 

в)посоциально-экономическомустатусу,чертамхарактера. 

9. Теория, предполагающая, что потребителя можно 

заставитьдействоватьнаосноверефлекса, называется: 

а)теорияопыта. 

б)теория«Шагзашагом». 

в)теориямотивацииА.Маслоу. 

10. Потребительиспытываетсоциальныйрисккогда: 

а) выбор продукта вызывает зависть у 

окружающих.б)выбор 

продуктанеодобренокружающими. 

в)продуктможетбытьиспользованвобщественнополезныхцелях. 

11. Образмарки- 

а) система сформировавшихся у потребителя представлений о 

марке.б)торговыйзнакфирмы. 

в) способ продвижения путем обещания выгоды от использования товара 

данноймарки. 

12. Семантический дифференциал К. Осгуда описывает 

продуктопределениями 

а) 

синонимами.б)

загадками.в)ан

тонимами. 

13. Мотивированноеповедениепредставляетсобой: 

а) деятельность по стимулированию 

потребителя.б)осознанныйотказотдействия. 

в)деятельность,направленнуюнадостижениецелииливыполнениезадач. 

14. Обувная компания выпускает модную и мягкую обувь. Какие 

потребностиона удовлетворяет: 

а) символические и гедонические.б) 

физиологические и 

когнитивные.в)социальныеи 

эмпирические. 

15. Под потребительским поведением 

понимается:а)решенияпотребителя 

ораспределении дохода. 
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б) решения о необходимости участия в потребительском 

движении.в)стиль жизнипокупателя. 

16. К личностным факторам покупательского поведения не 

относятся:а)факторыкультурного порядка. 

б)политическиефакторы. 
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социальныефакторы. 

17. Мотивация - 

а) принуждение к покупке со стороны 

общества.б)обоснованиенеобходимости 

покупки. 

в)неосознанныедействия. 

18. Всоответствиисэкономическимподходом- 

а)покупательзаинтересовантольковновомтоваре. 

б)главноедляпокупателя-возможностьдлительногоиспользованиятовара. 

в) покупатель безразличен к выбору и сочетанию товаров, имеющих 

одинаковуюполезность. 

19.Экономический подход к поведению потребителя не 

предполагаетприменения: 

а) закона о защите прав 

потребителя.б)законапредельнойпол

езности. 

в)законамаксимизации полезности. 

20.Применение закона маргинальной полезности вызывает 

необходимость:а)сворачивания продукта. 

б) трансформации 

потребности.в) 

удовлетворенияпотребности. 

21.При психологическом подходе к поведению потребителя 

используетсятеория: 

а) 

мотивации.б) 

лидерства.в)в

ласти. 

22. Когнитивнаяпотребность- 

а) потребность в 

самореализации.б)потребность 

взнаниях. 

в)потребностьвобщественномпризнании. 

23. Восновепонятиямодернизмлежали мифы: 

а) о познаваемости мира, светлом будущем и зависимости мира от 

человека.б)опрогрессе,таинствахмироздания,высшем предназначении 

человека. 

в)осветломбудущем, прогрессеиуправляемостимира. 

24. Социологический подход к поведению потребителя рассматривается 

взависимости от: 

а) жизненного 

опыта.б)стиля жизни. 

в)материальныхвозможностей. 

25. Стиль жизни строгих, жестких людей, стремящихся к возврату 

былыхценностей,определяетсякак: 

а) 

материализм.б)

гедонизм. 

в)ригоризм. 

26. Аскетизм и строгость в поведении потребителя являются 

прямойпротивоположностью: 

а) 

авантюризма.б) 
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гедонизма.конс

ерватизма. 

27. Обоснованностьпокупкиопределяется: 

а) уровнем удовлетворенности от 

нее.б)мнениемобщественности. 

в)материальнойвыгодой. 

28. Наэтапе«оценка»теории«Шагзашагом»деятельрынкадолжен: 
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а) заставить полюбить 

товар.б) 

убедитькупитьтовар. 

в)познакомитьпокупателястоваром. 

29. К качествам общества, в котором мода невозможна, 

относится:а)толерантность. 

б)закрытость. 

в)социальнаямобильность. 

30. Использование потребления для указания статусной 

принадлежностиназывает 

а) демонстративное 

потребление.б)рациональноепот

ребление. 

в)классовоепотребление. 

 

Примерныевопросыдляподготовкикпромежуточнойаттестациипоитогам 

освоениядисциплины(экзамену) 

1. Сущностьпонятия«поведениепотребителей». 

2. Факторы,определяющиеразвитиепотребностей. 

3. Учет потребительского фактора в изучении жизненного 

рынкапродукта 

4. Реагированиенаповедениепотребителя 

5. Процесспринятияпотребительскогорешения 

6. Степеньвовлеченностипотребителя(низкаяивысокаявовлеченность) 

7. Стилиповеденияпотребителей 

8. Характеристикипотребителей-новаторов. 

9. Понятиевосприятия.Восприятиеиповедениепотребителя 

10. Восприятиепотребителямикомплексамаркетинга 

11. Подсознательноевосприятие 

12. Когнитивноеобучение.Обучениепотребительскомуповедению 

13. Мотивацияпотребителя.Иерархияпотребностей 

14. Исследование мотивации. Многомерный подход к 

мотивациипотребителя 

15. Фрейдистскиеинтерпретации мотивации иихзначениедлямаркетинга 

16. Функциииизмерениеотношения 

17. Исследованиеличностивмаркетинге 

18. Типыличности.Когнитивныеиличностныесвойствапотребителя 

19. Социальноевлияниеивлияниереферентнойгруппы 

20. Семьякакединицапотребителя 

21. Культурыисубкультуры 

22. Выбориприверженностьпотребителей 

23. Атмосфераи ситуационнаятеорияповеденияпотребителя 

24. Психоаналитическаятеория 

25. Мотивационнаятеория 

26. Теории самооценки 

27. Психографикапотребителя 

28. Концепциии оценки образажизни 

29. Модерн,постмодерн, позитивизм 

30. Особенностипотреблениявконтекстемодернаи постмодерна 

31. Категорияиструктуракультуры 

32. Механизмдействиякультурыиконтркультуры 

33. Статуснаяпозицияи роль 

34. Закон возвышенияпотребностей 
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35. Модакак социальнаянорма 
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36. Модакакпроцесс 

37. Социальнаяиерархия и мода 

38. Социальноедействиеиповедение 

39. Классификациясоциальногоповедения 

40. Блокадаи фрустрация 

41. Понятие,динамикапоказногопотребления 

42. Феноменпотребительства 

43. Видыи типыпотребительскогоповедения 

44. Знаковаяфункцияодежды 

45. Рекламакак процесспроизводстваимиджей 

46. Рекламакакинструментвластинадпотребителем 

47. Исторические вехи и ограниченность тенденций 

глобализациипотребления 

48. Этнический факторпотребления 

49. Экономикапотребления 

50. Действияпотребителя 

51. Поведениепотребителей вовремяинфляции 

52. Историяразвитияпотребительскогодвижения 

53. Правапотребителя 

54. Ситуациясзащитойправпотребителя вмиреивРоссии 

 

 
 

7.2. Методическиематериалы,определяющиепроцедуруоцениваниязнаний,умений,н

авыкови(или)опытадеятельности,характеризующихэтапыформированиякомпетенци

й. 

 

Критерииоценкирефератов/докладов 

При оценке качества представленной студентом работы

 (реферата/доклада)принимаетсяво вниманиеследующее: 

1. Содержательноенаполнениепредставленнойработы(учитывается,насколькосодер

жаниесоответствует теме). 

2. Полнотараскрытиятемыработы(учитываетсяколичествоописанныхфактов,поняти

йит. п.). 

3. Логикаизложенияматериала(учитываетсяумениестуденталогическиверностроить

планработы). 

4. Количествоикачествоиспользованныхисточниковлитературы. 

5. Оригинальностьработы(осуществляетсяпроверкананаличиезаимствований). 

6. Защитастудентомпредставленной работы. 

 

Критерииоценкитестов: 

Подисциплинетестымогутиспользоватьсядлятекущегоконтроляпокаждойтеме. 

Критерии оценки по 100-балльной шкале: каждый вариант содержит по 20 тестов. 

Закаждый правильно выполненныйтествыставляется 5 баллов. 

 

Общийрезультатвыводитсякакинтегральнаяоценка,складывающаяизтекущегоконтроля-

50%ипромежуточного контроля -50%. 

Текущийконтрольподисциплиневключает: 

- посещениезанятий–10 баллов(накаждомзанятии) 

- участиенапрактических занятиях-70баллов(накаждомзанятии) 

- выполнение самостоятельной работы - 20 

баллов.Промежуточныйконтрольподисциплиневкл

ючает: 
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- устный опрос-70баллов, 

- решениеситуационныхзаданий -30баллов. 

 
 

8.Учебно-методическоеобеспечениедисциплины 

а)адрессайтакурса 
1. Moodle [Электронный ресурс]: система виртуального обучения: [база данных] / 

Даг.гос.ун-т. – г. Махачкала. – ДоступизсетиДГУ или, после регистрации изсетиун-та, 

излюбой точки, имеющей доступ в интернет. – URL: http://moodle.dgu.ru/(дата 

обращения19.06.2021). 

б)основнаялитература: 

1. Васильев,ГеннадийАнатольевич.Поведениепотребителей:учеб.пособиедлявузов: 

[по специальности 061500 "Маркетинг"] / Васильев, Геннадий Анатольевич. - М. 

:Вузовскийучебник, 2019. -238 с.-ISBN5-9558-0006-9. 

2. Гантер, Барри.Типы потребителей: введение в психографику : Пер. с англ. / 

Гантер,Барри ;А.Фернхам. - СПб. : Питер, 2020. - 299 с. - (Маркетинг для 

профессионалов). -ISBN5-318-00229-3.. 

3. Котлер,Филип.Маркетинг.Менеджмент:Пер.сангл./Котлер,Филип.-10-еизд. 

- СПб.идр.:Питер:Питербук,2019.-749с.:ил.;26см.-(Теорияипрактикаменеджмента). - 

ISBN5-272-00172-9.— Текст: электронный // Электронно-

библиотечнаясистемаIPRBOOKS:[сайт].—

URL:https://www.iprbookshop.ru/110957.html(датаобращения: 14.06.2021). 

 

в)дополнительнаялитература: 

1. Алешина, Ирина Викторовна. Поведение потребителей :Учеб.пособие для вузов 

/Алешина, Ирина Викторовна. - М. : ФАИР-ПРЕСС, 2020. - 376 с. : ил. - ISBN5-
8183-0115-Х..[Электронный ресурс ].Учебник / Москва, 2020. 

Режимдоступа:https://elibrary.ru/,(датаобращения 25.06.21). 

2. Поведениепотребителя.Практикум:Пособиедлявузов/Авт.-
сост.Т.Н.Байбардина,Л.М.Титкова,Г.Н.Кожухова.-Мн.:Новоезнание,2020.-122с.- 
ISBN985-475-012-4. 

3. Ионин,ЛеонидГригорьевич.Социологиякультуры:путьвновоетысячелетие:Учеб.пособи
е для вузов / Ионин, Леонид Григорьевич. - Изд. 3-е, перераб. и доп. - М. :Логос, 2020.-
431 с. -79-70. 

4. Сендидж, Чарльз. Реклама: теория и практика : Пер. с англ. / Сендидж, Чарльз. - М. 

:Сирин, 2019. - 619 с. - ISBN5-865667-034-6. Учебник и практикум / Москва, 2018. 

Сер.61 Бакалавр и магистр. Академический курс. Режимдоступа:https://elibrary.ru/, 

(датаобращения 14.06.21). 

5. Шахурина,ФридаРафаиловна.Защитаправпотребителей:Учеб.-
практ.пособие/Шахурина, Фрида Рафаиловна ;Г.Н.Цыгоза. - Изд.6-е,перераб. идоп.- 
М.; Ростовн/Д 

:ИКЦ"Маркетинг";Феникс, 2018.-255 с.- ISBN5-222-03687-1:26-00 

 

9. Переченьресурсовинформационно-

телекоммуникационнойсети«Интернет»,необходимыхдляосвоениядисциплины 

1. eLIBRARY.RU[Электронныйресурс]:электроннаябиблиотека/Науч.электрон.

б-ка.–Москва.–URL:http://elibrary.ru/defaultx.asp(датаобращения:15.06.2021) 

2. Электронный каталог НБ ДГУ [Электронный ресурс]: база данных 

содержитсведения обо всех видах лит, поступающих в фонд НБ ДГУ/Дагестанский 

гос. ун-т. –Махачкала,2018. – URL:http://elib.dgu.ru(датаобращения:15.06.2021) 

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

(датаобращения: 15.06.2021) 

4. Университетскаябиблиотека  онлайн  [Электронный  ресурс].  –  URL: 

http://moodle.dgu.ru/
http://www.iprbookshop.ru/110957.html
http://elibrary.ru/defaultx.asp
http://elib.dgu.ru/
http://www.biblioclub.ru/
http://www.biblioclub.ru/
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http://biblioclub.ru/(датаобращения:15.06.2021) 

5. Moodle[Электронныйресурс]:системавиртуальногообучения:[базаданных] / 

Даг.гос. ун-т. – г. Махачкала. – Доступ из сети ДГУ или, после регистрацииизсетиун-

та,излюбойточки,имеющейдоступвинтернет.–

URL:http://moodle.dgu.ru/(датаобращения: 15.06.2021) 

6. Справочно-правовая система «КонсультантПлюс» [Электронный ресурс]. –

URL:http://www.consultant.ru/ (датаобращения:15.06.2021) 

7. Сайткафедры«Маркетингилогистика»ДГУ[Электронныйресурс].–

URL:http://cathedra.dgu.ru/?id=1348(датаобращения: 15.06.2021) 
 

10. Методическиеуказаниядляобучающихсяпоосвоениюдисциплины. 

Оптимальнымпутемосвоениядисциплиныявляетсяпосещениевсехлекцийипрактичес

ких занятий и выполнение предлагаемых заданий в виде докладов, тестов 

иустныхвопросов. 

На лекциях рекомендуется деятельность студента в форме активного слушания, 

т.е.предполагаетсявозможностьзадаватьвопросынауточнениепониманиятемыирекомендуе

тся конспектирование основных положений лекции. На практических 

занятияхдеятельность студента заключается в активном слушании выступлений других 

студентов,предоставлении собственных результатов самостоятельной работы, участии в 

обсуждениирефератов,выполненииконтрольныхзаданийит.п. 

При подготовке к практическому занятию студенты должны, прежде всего, 

изучитьконспект лекций по заданной теме, ознакомиться с соответствующим разделом в 

учебнике(законодательном документе), рекомендованном в качествеосновнойлитературы. 

Прижеланиистудентможетознакомитьсяисдополнительнойлитературой,использоватьресур

сы информационно-телекоммуникационной сети «Интернет». Необходимо 

обратитьвниманиенапериодику, чтобыиспользоватьболее«свежий»материал. 

Формаработыслитературойдолжнабытьразнообразной-

начинаяоткомментированногочтенияикончаявыполнениемразличныхзаданийнаосновепро

читанной литературы. Например, составление плана прочитанного материала; 

подборвыписокизлитературы по заданнымвопросам; конспектированиетекста. 

Для изучения курса студентам необходимо использовать лекционный 

материал,учебники и учебные пособия из списка литературы, статьи из периодических 

изданий,ресурсыинформационно-телекоммуникационнойсети«Интернет» 

 

11. Переченьинформационныхтехнологий,используемыхприосуществленииобразов

ательногопроцессаподисциплине,включаяпереченьпрограммногообеспеченияи 

информационных справочныхсистем. 

Приподготовкекпрактическимзанятиям,атакжепринаписаниирефератовмогутиспользовать

сяпоисковыесайтысети«Интернет»,информационно-справочнаясистема 

«Консультант+»,атакжеИнтернет-

ресурсы,перечисленныевразделе9даннойпрограммы.Крометого,могутиспользоватьсяучеб

ныекурсы,размещенныенаплатформеMoodleДГУ.Дляпроведенияиндивидуальныхконсульт

ацийможетиспользоватьсяэлектронная почта. 

 

12. Описаниематериально-

техническойбазы,необходимойдляосуществленияобразовательногопроцесса по 

дисциплине. 

Лекционный зал на 30 человек, стандартнаяучебная аудитория для группы на 20-

25чел., мультимедиапроектор, ноутбук,доступксети Интернет. 

http://biblioclub.ru/
http://moodle.dgu.ru/
http://www.consultant.ru/
http://cathedra.dgu.ru/?id=1348
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