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КАФЕДРА Маркетинг и реклама

Распределение часов дисциплины по курсам
Курс 4

Итого
Вид занятий УП РПД

Лекции 2 2 2 2

Практические 2 2 2 2

В том числе инт. 4 4 4 4
Итого ауд. 4 4 4 4
Контактная 4 4 4 4
Сам. работа 131 131 131 131
Часы на контроль 9 9 9 9
Итого 144 144 144 144

ОСНОВАНИЕ

Федеральный государственный образовательный стандарт высшего образования по направлению 
подготовки 42.03.01 "Реклама и связи с общественностью" (уровень бакалавриата) (приказ Минобрнауки 
России от 11.08.2016г. №997)

Рабочая программа составлена по профессионально-образовательной программе направление 42.03.01 
"Реклама и связи с общественностью"

Учебный план утвержден учёным советом вуза от 27.03.2018 протокол № 10.

Программу составил(и): д.э.н., профессор, Ерохина Т.Б.

Зав. кафедрой: В.А.Бондаренко

Методическим советом направления: д.э.н., профессор, Костоглодов Д.Д.<
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1. ЦЕЛИ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ
1.1 Цель изучения дисциплины: является изучение методологических оснований поведения потребителей, методов 

управления поведением потребителей на рынке товаров / услуг в современных условиях; формирование 
компетенций, обеспечивающих получение теоретических знаний и фактов реальной деловой практики поведения 
потребителей; оценки практических результатов тех или иных методов воздействия на потребителя; выявление 
наиболее перспективных направлений работы с потребителем

1.2 Задачи изучения дисциплины: изучить и уметь осуществлять анализ социальных-экономических факторов 
потребительского поведения; исследовать эффективные методы и приемы маркетинговых воздействий на 
внутренние и внешние факторы поведения потребителей; рассмотреть условия регулирования и оптимизации 
поведения покупателя в т.ч. процессы принятия решения о покупке, и после закупочного поведения.

2. МЕСТО ДИСЦИПЛИНЫ В СТРУКТУРЕ ОБРАЗОВАТЕЛЬНОЙ ПРОГРАММЫ
Цикл (раздел) ООП: Б1 .В

2.1 Требования к предварительной подготовке обучающегося:
2.1.1 Необходимыми условиями для успешного освоения дисциплины являются навыки, знания и умения, полученные 

в результате изучения дисциплин:
2.1.2 Экономическая теория
2.1.3 Социология массовых коммуникаций
2.1.4 Введение в специальность
2.1.5 Основы маркетинга

2.2 Дисциплины и практики, для которых освоение данной дисциплины (модуля) необходимо как 
предшествующее:

2.2.1 Маркетинговые исследования и ситуационный анализ
2.2.2 Реклама в местах продаж
2.2.3 Связи с общественностью
2.2.4 Управление брендом
2.2.5 Управление маркетингом коммерческой фирмы
2.2.6 Ценообразование в рекламной деятельности

3. ТРЕБОВАНИЯ К РЕЗУЛЬТАТАМ ОСВОЕНИЯ ДИСЦИПЛИНЫ

ПК-9: способностью проводить маркетинговые исследования
Знать:
анализ потребительского поведения и интерпретацию полученных результатов;
Уметь:
планировать и проводить изучение потребительского поведения;
Владеть:
проводить анализ комплекса факторов, влияющих на поведение потребителей;

ПК-10: способностью организовывать и проводить социологические исследования
Знать:
современные концепции, подходы и методы управления поведением потребителей на рынке товаров, услуг, идей; 

Уметь:
определять намерения приобретения товаров, услуг целевыми сегментами;
Владеть:
способностью к выявлению и удовлетворению потребностей покупателей товаров, прогнозировать спрос потребителей 

ПК-11: способностью владеть навыками написания аналитических справок, обзоров и прогнозов
Знать:
методы структуризации социальных потребностей потребителей 
Уметь:
планировать и проводить изучение потребительского поведения 
Владеть:
моделировать покупательское поведение, подводя потребителя к принятию решению о покупке

4. СТРУКТУРА И СОДЕРЖАНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ)
Код Наименование разделов и тем /вид Семестр / Часов Компетен- Литература Интер Примечание

занятия занятия/ К у р с ции акт.
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Раздел 1. Поведение потребителей 
как объект изучения

1.1 Лекция. Тема 1. М аркетинг и 
потребитель
Исто^рия изучения потребительского 
поведения. Объект и предмет и за-дачи 
дисциплины "Поведение потребителей. 
Объект и предмет дисциплины.
Понятие «поведение потребителя». 
Воздействие на потребителя: 
социальная законность и этика. 
Основные принципы понимания 
потребителя. Потребители и 
покупатели. Поведение потребителя: 
становление области знаний.
Концепции маркетинга и потребитель. 
Специфика потребительского и 
делового маркетинга. Факторы, 
повышающие актуальность работы с 
потребителями. Современные 
изменения в маркетинге. Маркетинг 
отношений и его инструменты. Обмен 
и потребительская ценность.
Концепция пожизненной ценности 
клиента. Индивидуализированный 
маркетинг. Кастомизация и 
кастомеризация.
/Лек/

4 2 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л 1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

2

1.2 Семинар 1. Маркетинг и потребитель
1. Поведение потребителя: 
становление области знаний.
2. Концепции маркетинга и 
потребитель. Специфика 
потребительского и делового 
маркетинга.
3. Факторы, повышающие 
актуальность работы с потребителями. 
Современные изменения в маркетинге.
4. Маркетинг отношений и его 
инструменты. Обмен и 
потребительская ценность.
5. Концепция пожизненной 
ценности клиента.
6. Индивидуализированный 
маркетинг
/Пр/

4 2 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

2
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1.3 Лекция. Тема 2. Познавательные 
процессы и формирование поведения 
потребителей
Процесс обработки информации 
Когнитивные процессы Эмоции в 
регуляции поведения потребителей 
Познание и восприятие. Обработка 
информации и восприятие. 
Избирательность восприятия. 
Перцептивные искажения. 
Формирование образов восприятия. 
Подпороговое восприятие. 
Осведомленность. Воспринимаемый 
риск и его преодоление. Ощущение. 
Основные свойства ощущений. 
Полисенсорный маркетинг. Процесс 
обучения. Бихевиористские теории 
обучения. Теория познания. Методы 
обучения потребителей. Роль памяти в 
процессе обучения. Типы памяти. 
Количественная оценка памяти в 
отношении рекламных раздражителей. 
Внимание. Свойства внимания. Роль 
внимания в восприятии товаров и 
услуг. Интерпретация и основные 
характеристики интерпретации.
/Ср/

4 16 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л 1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0

1.4 Лекция. Тема 3. Маркетинг отношений 
и его инструменты для поведения 
потребителей
Экономические ресурсы. Измерение 
доходов. Уверенность потребителей. 
Определение потенциала рынка. 
Стратификация рынка. Уровни рынка и 
поведение потребителей. Ресурсы 
времени. Концепция времени. Товары 
и услуги, потребляющие время. Товары 
и услуги, сберегающие время. 
Измерение ресурса времени. 
Познавательные ресурсы. Понятие 
«познавательная способность». 
Поверхностное внимание. Превышение 
познавательной способности. 
Потребительские знания. Содержание 
знаний. Объективные и субъективные 
знания. Организация знаний. 
Ассоциативная сеть. Методы 
измерения знаний. Анализ имиджа, 
поверхностные измерения. Понятие 
«отношение». Последствия отношений 
потребителей. Компоненты отношения. 
Взаимосвязь элементов отношения. 
Роль прямого опыта. Свойства 
отношений. Методы измерения 
отношений. Изменения отношений. 
Роль чувств при формировании 
отношений. Отношения в 
прогнозировании поведения 
потребителей. Обеспечение 
соответствия измерений.
/Ср/

4 16 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л 1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0
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1.5 Лекция. Тема 4. Персональные 
ценности. Жизненный стиль и ресурсы 
потребителя
Персональные ценности. Применение 
системы ценностей для объяснения 
поведения потребителей. Шкала 
ценностей Рокича и Шварца.
Концепции жизненного стиля и 
способы его измерения -  VALS, VALS- 
2 и LOV. Глобальные стили жизни. 
Тенденции изменения стиля жизни. 
Ресурсы потребителей - 
экономические, временные, 
когнитивные. Концепция стиля жизни 
и его измерение. Методы описания 
стиля жизни. Российский опыт 
типологии потребителей по стилю 
жизни.
/Ср/

4 16 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0

1.6 Лекция. Тема 5. Потребительские 
знания
Содержание знания 
потребителя.Сущность обучения. 
Методы обучения по_птребите_,лей. 
Знание о продукте Организация и 
измерение знания. Отноше-’ние и его 
компоненты. Изменение 
отношения.Сущность мотивации. 
Процесс мотивации. Осознанная 
потребность. Теории мотивации D. 
Mc/Clelland, 3. Фрейда, Герцбера. 
Иерархия потребностей Маслоу, 
психологические мотивы Mc.Guire. 
Роль заинтересованности в мотивации. 
Влияние эмоционального состояния. 
Типы эмоций. Подъем и сокращение 
эмоций как характеристика продукта. 
Эмоции в рекламе. Мотивационная 
теория и маркетинговая стратегия. 
Единство и устойчивость 
мотивационных моделей. Понятие 
«самовосприятие». Расширенный 
взгляд на самовосприятие. Формы 
самовыражения потребителя в 
повседневной жизни. Методы 
исследования мотиваций. Понятие 
«личность». Психоаналитическая 
теория. Социальная теория. Теория 
самоконцепции. Теория 
индивидуальных черт. Личность и 
принятие решений. «Личность» марки. 
Персональные ценности. Шкалы 
ценностей Рокича, Шварца. 
Многоступенчатый анализ. Концепции 
стиля жизни. Методы описания 
жизненного стиля: модель АЮ, 
методики VALS и LOV. Геостили и 
глобальные стили жизни.
/Ср/

4 16 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0
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1.7 Лекция. Тема 6. Знания и отношения 
потребителей
Сущность и компоненты отношения. 
Отношения потребителей к маркам 
товаров. Память как совокупность 
знаний потребителя о способах и 
возможностях удовлетворения 
потребностей. Информация.
Источники информации. Мнение 
потребителя. Свойства отношений. 
Валентность. Интенсивность. 
Сопротивляемость. Методы оценки 
отношений. Модель «цель -  средства». 
Модель оценки отношения Фишбейна. 
Метод «идеальной точки». Методы 
улучшения отношения потребителя к 
марке.
/Ср/

4 16 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э\ Э2

0

Раздел 2. Механизм социализации 
потребителей

2.1 Лекция. Тема 7. М еханизм действия 
куль-туры: социализация 
потребителей
Глобализация рынков. Глобальный 
подход к маркетингу. Демография и 
структура глобальных рынков. 
Концепция культуры. Культура и ее 
элементы. Триада культуры. 
Культурные ценности. Воздействие 
культуры на поведение потребителя: 
мотивация, структура потребления. 
Идентификация культурных 
ценностей. Ценности. Измерение 
культуры по Хофстеде. Вариации в 
культурных ценностях. Культурные 
вариации в вербальных и 
невербальных коммуникациях. Кросс- 
культурные и глобальные 
маркетинговые стратегии. Факторы 
разработки. Понятие «субкультура». 
Национальная, расовая, религиозная 
или региональная основа. Социальная 
стратификация общества. Социальное 
положение и маркетинг. Концепция 
социального класса. Социальное 
неравенство. Детерминанты 
социального класса. Динамика 
социальных классов. Социальная 
структура в США и в России. 
Измерение социального статуса: 
однокритериальные и 
мультикритериальные показатели. 
Маркетинг в различных сегментах 
социальных классов: сегментация 
рынка, особенности покупательских 
решений разных социальных классов. 
/Ср/

4 16 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0
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2.2 Лекция. Тема 8. Влияние культуры на 
поведение потребителей.
Демография и структура глобальных 
рынков. Влияние демографических, 
экономических, научно-технических и 
политических факторов на поведение 
потребителей. Структура доходов 
различных потребителей. Влияние 
культуры на поведение потребителей. 
Концепция ценности и 
потребительское поведение. Высокая и 
массовая культура. Субкультура и 
поведение потребителя.
Трансформация социальных 
институтов и маркетинговые 
стратегии. Влияние семьи и домашнего 
хозяйства на поведение потребителей. 
Влияние социальных 
факторов на покупки семьи. Ролевое 
поведение при совершении покупки. 
Социализация. Изменение в структуре 
семьи и домашнего хозяйства.
/Ср/

4 17 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0

2.3 Лекция. Тема 9. Социально- 
экономические действия в поведении 
потребителей
Концепция социального класса. 
Социальная структура России. 
Социальный статус.
Референтные группы. Первичные и 
вторичные группы. Группы 
устремления и диссоциативные 
группы. Формальные и неформальные 
группы. Влияние референтных групп 
на поведение индивида. 
Информационное, нормативное, 
ценностно-ориентированное влияние. 
Маркетинговые стратегии, основанные 
на влиянии референтных групп. 
Ролевая теория и ее использование в 
маркетинге. Типы коммуникаций «из 
уст в уста». Модели персонального 
влияния. Лица, оказывающие влияние 
-  лидеры мнений. Использование 
персонального влияния в 
маркетинговой стратегии. Семья как 
объект изучения. Понятия «семья» и 
«домашнее хозяйство». Факторы, 
формирующие покупательское 
поведение семьи. Жизненный цикл 
семьи. Решение о покупке: 
распределение ролей в семье. Фактор 
занятости, стирание гендерных 
различий. Изменения в структуре 
семьи. Социализация детей. 
Методология изучения процесса 
принятия решения о покупке: 
категории ролей, временные рамки. 
/Ср/

4 18 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0

2.4 /Экзамен/ 4 9 ПК-9 ПК- 
10 ПК-11

Л1.1 Л1.2 
Л2.1 Л2.2 

Э1 Э2

0

5. ФОНД ОЦЕНОЧНЫХ СРЕДСТВ

5.1. Фонд оценочных средств для проведения промежуточной аттестации
Вопросы к экзамену:
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1. Изучение потребителя, как динамически развивающаяся область исследований.
2. Удовлетворенность потребителя, как главный ориентир современной концепции маркетинга.
3. Социальная законность и этическая чуткость, как важный принцип работы с потребителем.
4. Изучение моделей потребительского поведения с целью формирования комплекса продвижения товара.
5. Сущность и масштаб организационных рынков.
6. Способы формирования лояльности потребителей от имени организаций.
7. Референтная инфраструктура организационного покупателя.
8. Типология ситуаций покупки на потребительском рынке.
9. Цель покупки, как важный фактор принятия покупочного решения.
10. Влияние этнических микрокультур на поведение потребителей.
11. Культурные ценности в поведении потребителей.
12. Особенности культурных различий в маркетинговых коммуникациях.
13. Роль детей, как субъектов, принимающих решения.
14. Значение СМИ в потребительской социализации детей.
15. Использование привлекательных персон в рекламе.
16. Значение Интернет в формировании виртуальных групп влияния.
17. Приобретение товаров и услуг, как средство демонстрации своего статуса.
18. Особенности покупочных решений в различных социальных классах.
19. Специфические потребности и способы их удовлетворения на рынке.
20. Личностные особенности потребителей в процессе разработки личности брэнда.
21. Персональные ценности потребителей как ключ к пониманию их поведения.
22. Изменение отношений и интерактивное взаимодействие.
24. Основные преимущества понимания знаний потребителей.
25. Необходимость исследования глобальных стилей жизни потребителей.
26. Защита интересов особых групп потребителей (детей и малоимущих).
27. Концепция социально-ответственного маркетинга в деятельности предприятий
28. Глобальная перспектива консьюмеризма.

5.2. Фонд оценочных средств для проведения текущего контроля 
Структура и содержание фонда оценочных средств представлены в Приложении 1 к рабочей программе дисциплины

6. УЧЕБНО-МЕТОДИЧЕСКОЕ И ИНФОРМАЦИОННОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ)
6.1. Рекомендуемая литература

6.1.1. Основная литература
Авторы, составители Заглавие Издательство, год Колич-во

Л1.1 Васильев Г. А. Поведение потребителей: учеб, пособие для 
студентов вузов, обучающихся по спец. 
061500 "Маркетинг"

М.: Вуз. учеб., 2010 60

Л 1.2 Дубровин И. А. Поведение потребителей: учебное пособие Москва: Издательско- 
торговая корпорация 
«Дашков и К°», 2017

http://biblioclub.ru/ 
- неограниченный 

доступ для 
зарегистрированн 
ых пользователей

6.1.2. Дополнительная литература
Авторы, составители Заглавие Издательство, год Колич-во

Л2.1 Алешина И. В. Поведение потребителей: учеб. М.: Экономисть, 2006 119
Л2.2 Васильев Г. А., 

Лыгина Н. И.
Поведение потребителей Москва: Юнити-Дана, 

2015
http://biblioclub.ru/ 
- неограниченный 

доступ для 
зарегистрированн 
ых пользователей

6.2. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети "Интернет"
Э1 Энциклопедия маркетинга — профессиональная маркетинговая Интернет-библиотека 

http://www.rnarketing.spb.ru/page=book&id=93160
Э2 Сайт Института маркетинговых и социальных исследований http://www.gfk.ru

6.3. Перечень программного обеспечения
6.3.1 Microsoft Office

6.4 Перечень информационных справочных систем
6.4.1 Консультант +

7. МАТЕРИАЛЬНО-ТЕХНИЧЕСКОЕ ОБЕСПЕЧЕНИЕ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ)

http://biblioclub.ru/
http://biblioclub.ru/
http://www.rnarketing.spb.ru/page=book&id=93160
http://www.gfk.ru
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7.1 Помещения для проведения всех видов работ, предусмотренных учебным планом, укомплектованы необходимой 
специализированной учебной мебелью и техническими средствами обучения. Для проведения лекционных 
занятий используется демонстрационное оборудование.

8. МЕТОДИЧЕСКИЕ УКАЗАНИЯ ДЛЯ ОБУЧАЮЩИХСЯ ПО ОСВОЕНИЮ ДИСЦИПЛИНЫ (МОДУЛЯ)
Методические указания по освоению дисциплины представлены в Приложении 2 к рабочей программе дисциплины.


