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1. Перечень планируемых результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с 

установленными в образовательной программе индикаторами достижения 

компетенций 

 

По итогам освоения дисциплины обучающийся должен овладеть следующими 

результатами обучения по дисциплине: 

 
Категория (группа) 

компетенций (при 

наличии ОПК) 

Формируемая компетенция (с 

указанием кода) 

Код и наименование 

индикатора 

достижения компетенции 

Результаты обучения 

по дисциплине 

Аудитория ПК-1 - Способен разрабатывать 

теоретико-методологические 

основы социологического 

исследования с позиций 

различных социологических 

теорий и парадигм 

ПК-1.1. Предлагает модели 

и методы описания и 

объяснения социальных 

явлений и процессов 

Умеет предлагать 

модели и методы 

описания и объяснения 

социальных явлений и 

процессов 

 ПК-4- Способен проводить 

маркетинговые исследование, 

социологическое исследование, 

осуществлять социальные 

проекты и применять социальные 

технологии в области 

общественного мнения, 

социальных коммуникаций в 

различных сферах общественной 

жизни 

ПК-4.3. Осуществляет 

анализ данных 

общественного мнения, 

потребностей и 

предпочтений 

потребителей и 

разрабатывает на этой 

основе аналитические 

отчеты и рекомендации 

 

Умеет осуществлять 

анализ данных 

общественного 

мнения, потребностей 

и предпочтений 

потребителей и 

разрабатывает на этой 

основе аналитические 

отчеты и 

рекомендации 

 

 

2. Цель и место дисциплины в структуре образовательной программы 

Дисциплина «Поведение потребителей» относится к обязательной части. Дисциплина 

изучается на 2-ом году обучения в 1 семестре. 

Целью освоения дисциплины «Поведение потребителей» является формирование у 

студентов системы знаний в области теории и практики потребительского поведения, а также 

приобретение навыков, необходимых для исследования потребительского поведения и 

разработки эффективных стратегий и инструментов его формирования и модификации в 

условиях конкуренции. 

 

3. Содержание рабочей программы (объем дисциплины, типы и виды учебных 

занятий, учебно-методическое обеспечение самостоятельной работы 

обучающихся) 

 

Содержание рабочей программы представлено в Приложении № 1. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4. Фонд оценочных средств по дисциплине 

 

4.1. Перечень компетенций и индикаторов достижения компетенций с указанием 

соотнесенных с ними запланированных результатов обучения по дисциплине. 

Описание критериев и шкал оценивания результатов обучения по дисциплине. 

 

Код и формулировка компетенции: ПК-1 - Способен разрабатывать теоретико-

методологические основы социологического исследования с позиций различных 

социологических теорий и парадигм 

 
Код и 

наименована 

индикатора 

достижения 

компетенции 

Результаты 

обучения 

по дисциплине 

Критерии оценивания результатов обучения 

Не зачтено Зачтено 

ПК-1.1. 

Предлагает 

модели и 

методы 

описания и 

объяснения 

социальных 

явлений и 

процессов 

Умеет предлагать 

модели и методы 

описания и 

объяснения 

социальных явлений 

и процессов 

Не умеет предлагать модели и 

методы описания и объяснения 

социальных явлений и процессов 

Умеет предлагать модели и методы 

описания и объяснения социальных 

явлений и процессов 

 
Код и формулировка компетенции: ПК-4- Способен проводить маркетинговые 

исследование, социологическое исследование, осуществлять социальные проекты и 

применять социальные технологии в области общественного мнения, социальных 

коммуникаций в различных сферах общественной жизни 

 
Код и 

наименована 

индикатора 

достижения 

компетенции 

Результаты 

обучения 

по дисциплине 

Критерии оценивания результатов обучения 

Не зачтено Зачтено 

ПК-4.3. 

Осуществляет 

анализ данных 

общественного 

мнения, 

потребностей и 

предпочтений 

потребителей и 

разрабатывает 

на этой основе 

аналитические 

отчеты и 

рекомендации 

 

Умеет осуществлять 

анализ данных 

общественного 

мнения, 

потребностей и 

предпочтений 

потребителей и 

разрабатывает на 

этой основе 

аналитические 

отчеты и 

рекомендации 

Не умеет осуществлять анализ 

данных общественного мнения, 

потребностей и предпочтений 

потребителей и разрабатывает на 

этой основе аналитические отчеты 

и рекомендации 

Умеет осуществлять анализ данных 

общественного мнения, 

потребностей и предпочтений 

потребителей и разрабатывает на 

этой основе аналитические отчеты и 

рекомендации 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



4.2. Типовые контрольные задания или иные материалы, необходимые для 

оценивания результатов обучения по дисциплине, соотнесенных с 

установленными в образовательной программе индикаторами достижения 

компетенций. Методические материалы, определяющие процедуры оценивания 

результатов обучения по дисциплине 

 

Код и наименование 

индикатора достижения 

компетенции 

Результаты обучения по 

дисциплине 
Оценочные средства 

ПК-1.1. Предлагает модели и методы 

описания и объяснения социальных 

явлений и процессов 

Умеет предлагать модели и методы описания 

и объяснения социальных явлений и 

процессов 

устный опрос, 

доклад, эссе 

ПК-4.3. Осуществляет анализ данных 

общественного мнения, 

потребностей и предпочтений 

потребителей и разрабатывает на 

этой основе аналитические отчеты и 

рекомендации 

 

Умеет осуществлять анализ данных 

общественного мнения, потребностей и 

предпочтений потребителей и разрабатывает 

на этой основе аналитические отчеты и 

рекомендации 

устный опрос, 

доклад, эссе 

 

Выше представлена таблица для формы промежуточного контроля – 

зачета. 

Критериями оценивания на очной форме обучения является оценка (зачтено/ не зачтено), 

которая выставляется преподавателем за ответы студентов на зачете. Студенту задаются три 

вопроса. 

 
Шкала оценивания на зачете: 

- «зачтено» - выставляется студенту, если его ответ достаточно полный, освещены все аспекты 

вопросов, по которым студент отвечает, студент владеет свободно материалом. 

- «не зачтено» - выставляется студенту, если его ответ не раскрывает вопросы, по которым он 

отвечает, студент не ориентируется в понятиях. Не зачтено выставляется также, если студент 

не готов к ответу на вопросы, отказывается отвечать. 
 

 

Вопросы для зачета 

1. Сущность, содержание и виды территориального маркетинга.  

2. Субъекты маркетинга территорий, их цели и интересы.  

3. Инструменты маркетинга территорий: индикаторы, индексы и рейтинги  

4. SWOT-анализ в практике территориального маркетинга  

5. Исследование целевых рынков и позиционирование территории  

6. Структура и компоненты территориального «маркетинг-микса». Структура 

регионального маркетинг-микса А.М. Лаврова и В.С. Сурнина  

7. Стратегии маркетинга территорий.  

8. Маркетинг страны: имидж и символика страны. Имиджевая система по Г. Даулингу  

9. Основные факторы влияющие на имидж страны  

10. Конкурентоспособность страны. Модель «Ромб конкурентных преимуществ» М. 

Портера.  

11. Страны и бренды: страновые особенности спроса, страновая идентификация и выбор 

товаров.  

12. Ценностные ориентации, влияющие на поведение потребителей. Модель Д. Хокинса, Р. 

Беста, и К. Кони  

13. Маркетинг интеллектуального капитала.  

14. Маркетинг человеческого капитала.  

15. Маркетинг организационного капитала.  

16. Маркетинг потребительского (клиентского) капитала.  

17. Маркетинг региона: сущность и содержание. Субъекты и цели маркетинга региона.  



18. Целевые рынки покупателей услуг территории, их характеристики.  

19. Позиционирование и оценка конкурентоспособности регионов.  

20. Стратегия и тактика маркетинга региона. Формирование имиджа региона.  

21. Коммуникации в маркетинге регионов.  

22. Выставочно-ярмарочная деятельность как фактор развития экономики региона.  

23. Применение интернет-технологий в территориальном маркетинге.  

24. Бренды регионов: сущность, содержание, формирование.  

25. Ребрендинг регионов.  

26. Организация регионального маркетинга.  

27. Межрегиональный маркетинг. Экономическое сотрудничество регионов.  

28. Содержание и специфика городского маркетинга.  

29. Информация и индикаторы состояния городов. Рейтинги городов.  

30. Маркетинг в сфере коммунальных услуг.  

31. Маркетинговые стратегии городов и планирование городского развития.  

32. Город и маркетинговые коммуникации. Городская символика.  

33. Формирование и управление имиджем города.  

34. Муниципальный Интернет-маркетинг.  

35. Управление развитием муниципального потребительского рынка в России.  

36. Программа продвижения города: цели, задачи, инструменты. 

 

Устный опрос 

Устный опрос проводится после изучения теоретического материала модуля с 

целью выяснения наиболее сложных вопросов, степени усвоения учебного теоретического 

материала. 

Это метод контроля позволяющий оценить знания одного студента. Вопросы 

должны быть четкими, ясными, конкретными, охватывать основной материал программы. 

Содержание вопросов должно стимулировать студентов логически мыслить, сравнивать, 

анализировать сущность явлений, доказывать, подбирать примеры, делать выводы. 

Вопрос задается всей группе, затем вызывают для ответа конкретного студента. При 

необходимости целесообразно наводящими вопросами помогать студенту, не подсказывая 

ему правильного ответа. Заключительная часть устного опроса – подробный анализ 

ответов студентов. Преподаватель отмечает как положительные стороны, так и указывает 

на недостатки ответа, делает вывод о том, как изложен учебный материал. 
 

 Содержание тем дисциплины 
 

Тема 1. Введение. Поведение потребителей. 

Сущность понятия «поведение потребителей». Предмет дисциплины. Методы изучения 

поведения потребителей. Покупатели и потребители. Поведение потребителя. Эволюция 

поведения потребителей. Развитие наук о поведении. Классификация потребностей. Факторы, 

определяющие развитие потребностей. Разумные потребности. Взаимосвязь потребностей со 

спросом. Эффекты дохода и замещения. Теория потребительского поведения Закон стоимости.  

 

 

Закон спроса и предложения. Взаимодействие спроса и предложения. Модели поведения 

потребителей.  

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. Бихевиористские теории обучения. Теория познания. Методы обучения 

потребителей. Роль памяти в процессе обучения. Типы памяти. Внимание. Свойства внимания. 

Роль внимания в восприятии товаров и услуг.  

 

 



Тема 3. Характеристики покупателя и моделирование покупательского поведения 

 Характеристики покупателя. Факторы, влияющие на покупательское поведение: 

социального, культурного, личного и психологического порядка. Теория мотивации А. Маслоу 

(иерархия потребностей), З. Фрейда. Лестница по Догмару. Характеристика общественных групп 

населения. Три подхода к формированию модели покупательского поведения: экономический, 

психологический, социологический. Экономический подход включает применение: закона 

полезности; законапредельной (маргинальной) полезности. Типы и виды социальной 

стратификации. Теория рационального потребления. Теория отношений и поведения. Этапы и 

приемы привлечения внимания покупателей.  

Тема 4. Мотивация потребительского поведения  
Сущность понятий «потребность», «мотив», «мотивация». Основные этапы формирования 

мотивационного процесса. Структура мотивации. Направление мотивации. Типы потребностей. 

Классификация потребностей потребителя. Мотивационные конфликты. Бессознательная 

мотивации. Установки и стерео- типы потребительского поведения. Манипуляции 

потребительским поведением. Мотивы потребительского поведения и маркетинговые стратегии. 

Эмоции. Типы эмоций. Роль эмоций в восприятии рекламы. Методы изучения мотивации 

потребителей. Изучение мотивации потребителей некоторых сегментов.  

Тема 5. Персональные ценности.  
Жизненный стиль и ресурсы потребителя Персональные ценности. Применение системы 

ценностей для 12 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. 
 

Вопросы для индивидуального опроса на семинарских, практических занятиях 

 

Тема 1. Предмет и задачи курса. История изучения потребительского поведения.  
1. Что понимается под поведением потребителей. Маркетинг и удовлетворение потребностей. 

2. Влияние на поведение потребителей. Информирование потребителей. 

3. Развитие наук о поведении потребителей. 

4. Понимание потребителя. 

5. Сегментирование рынка и удовлетворение потребителя. Применение сегментирования в 

стратегии маркетинга. 

6. Планирование изменений и демографический анализ. 

7. Рассмотрите отличие макромаркетинга от микромаркетинга и работы и работы аналитика в 

этих двух областях. 

Доклады: 

1. Пространственно-территориальный маркетинг.  

2. Понятие пространственно-территориального маркетинга, причины возникновения, его роль в 

системе государственного и муниципального управления.  

3. Понятие глобального маркетинга. 

 

Тема 2. Процессы принятия решений о покупке.  
1. Особенности процесса принятия решения о покупке. 

2. Модель процесса принятия решения. 

3. Типы процессов принятия решения. 

4. Осознание потребности в товаре или услуге. 

5. Виды, параметры, направления, последовательность поиска товара. 

6. Факторы, (детерминанты), влияющие на поиск товаров. 

7. Критерии оценки вариантов перед покупкой. 

8. Методы оценки отобранных вариантов товаров. 

9. Выбор правил решения перед покупкой. 

10. Значение предпокупочной оценки вариантов для маркетинга. 

   

 



Доклады: 

1. Процесс принятия решения о покупке. 

2. Выбор источников покупки. 

3. Потребление товаров. 

4. Избавление от продуктов использования. 

 

Тема 3. Индивидуальные различия потребителей.  
1. Экономические ресурсы потребителей и их измерение. 

2. Время и изменения в расходах. 

3. Познавательные ресурсы. 

4. Содержание знаний о продукте и его использовании. 

5. Структура и организация в памяти различных видов информации. Измерение знаний. 

6. Компоненты и свойства отношений к товару. 

7. Модели изучения отношений потребителей к товару. 

Доклады: 

1. Влияние различных изменений на отношение к товару. 

2. Отношения и тенденции в прогнозировании поведения потребителей. 

3. Теории мотивации. Динамика процесса мотивации. 

4. Понимание потребностей и их классификация. 

5. Понятие «личность». Личные ценности и их учет в программах маркетинга. 

6. Концепции стиля жизни и способы его измерения. 

 

Тема 4. Психологические процессы в поведении потребителей.  
1. Какое влияние оказывает реклама на отношение и поведение потребителя. 

2. Каковы возможности маркетинговых коммуникаций. 

3. Воздействие рекламных обращений. 

4. Методики модификации поведения потребителей. 

5. Применение матрицы БКГ, матрицы Ансоффа. 

6. Матрица Мак-Кинзи. 

 

Тема 5. Влияние окружающей среды на поведение потребителей.Имидж и символика страны.  

1. Культурные факторы поведения потребителей. 

2. Что такое культура. 

3. Воздействие культуры на потребительское поведение и на маркетинг. 

4. Изменение ценностей. 

5. Мотивационные факторы, влияющие на потребителей разных поколений. 

6. Микрокультура и этнические модели поведения потребителей. 

7. Социальные факторы поведения потребителей. 

8. Социальные классы и потребительское поведение. 

9. Методы определения социального класса. 

10. Динамика социальных классов. 

11. Маркетинг в различных сегментах социальных классов. 

12. Персональное влияние. 

13. Влияние референтных групп. 

14. Вербальное влияние. 

15. Применение персонального влияния в маркетинговой стратегии. 

Доклады: 

1. Влияние семьи и домашнего хозяйства. 

2. Семья как объект изучения в поведении потребителей. Факторы, определяющие семейные 

покупки. 

3. Ролевое поведение членов семьи при совершении покупки. 

4. Изучение процесса принятия семейных решений. 

5. Влияние ситуации. 

 



6. Типы потребительских ситуаций: коммуникационные ситуации, ситуации при покупке, 

ситуации при использовании. 

7. Взаимодействие межличностных ситуаций. 

8. Влияние непредвиденных ситуаций. 

 

Критерии оценивания индивидуальных ответов на семинарских, практических занятиях 

Индивидуальные ответы на семинарских и практических занятиях оцениваются по 4-

балльной шкале: 

- 5 баллов – «отлично» - выставляется студенту, если его ответ полный, развернутый, 

освещены все аспекты вопроса, по которому студент отвечает, при ответе использована учебная и 

научная литература, в том числе рекомендованная в данном РПД; 

- 4 балла – «хорошо» - выставляется студенту, если его ответ относительно полный, 

развернутый, освещены все главные вопроса, по которому студент отвечает, при ответе 

использована учебная и научная литература, в том числе рекомендованная в данном РПД; 

- 3 балла – «удовлетворительно» - выставляется студенту, если его ответ не полный, 

освещены не все аспекты вопроса, по которому студент отвечает, при ответе использована 

учебная и научная литература, в том числе рекомендованная в данном РПД; 

- 2 балла  - «не удовлетворительно» - выставляется студенту, если его ответ не 

раскрывает вопрос, по которому он отвечает, студент не ориентируется в понятиях, не 

использована рекомендованная литература. Два балла выставляется также, если студент не готов 

к ответу на вопрос, отказывается отвечать. 

 

Критерии и методика оценивания ответов по докладам для очной и 

заочной формы обучения: 

 

Показатель оценки Распределение баллов 

Правильно понимает сущность вопроса, дает 

точное определение и истолкование основных 

понятий 

1 

Логичность и последовательность изложения 
материала 

1 

Привлечение актуальных нормативных актов и 
современной научной литературы 

1 

Степень обоснованности аргументов и 
обобщений, глубина, всесторонность раскрытия 

текста 

2 

 

- 5 баллов – «отлично» - выставляется студенту, если практическое задание 

соответствует всем требованиям, предъявляемым к разработкам; 

- 4 балла – «хорошо» - выставляется студенту, если в выполненном задании допущены 

небольшие, отдельные ошибки. 

- 3 балла – «удовлетворительно» - выставляется студенту, если в выполненном задании 

допущены существенные ошибки. 

- 2-1  балла - «не удовлетворительно» - выставляется студенту, если выполненное 

задание не отвечает требованиям к разработкам, допущено много существенных ошибок. 

Эссе: 

Эссе – это самостоятельная письменная работа на тему, предложенную 

преподавателем. Цель эссе состоит в развитии навыков самостоятельного творческого 

мышления и письменного изложения собственных мыслей. Эссе позволяет научиться 

четко и грамотно формулировать мысли, структурировать информацию, использовать 

основные категории анализа, выделять причинно-следственные связи, иллюстрировать 

понятия соответствующими примерами, аргументировать свои выводы; овладеть научным 

стилем речи. 

 



Эссе должно содержать: четкое изложение сути поставленной проблемы, включать 

самостоятельно проведенный анализ этой проблемы с использованием концепций и 

аналитического инструментария, рассматриваемого в рамках дисциплины, выводы, 

обобщающие авторскую позицию по поставленной проблеме. При этом формы эссе могут 

значительно дифференцироваться. В некоторых случаях это может быть анализ 

имеющихся статистических данных по изучаемой проблеме, анализ материалов из средств 

массовой информации, подбор и детальный анализ примеров, иллюстрирующих проблему 

и т.д. 

Структура эссе должна включать: 

- введение; 

- основная часть (аргументированное раскрытие темы на основе собранного материала); 

- заключение (обобщения и выводы). 

Примерные темы эссе: 

1. Почему спрос на товары промышленного назначения неэластичен. 

2. Основные виды ситуаций совершения закупок. 

3. Повторная закупка с изменениями. 

4. Основные факторы, учитываемые в процессе принятия решения о закупках. 

5. Кто участвует в принятии решений о закупках товаров промышленного назначения. 

6. Что оказывает основное влияние на покупателей промышленного назначения. 

7. Факторы окружающей обстановки. 

8. Факторы особенностей организации. 

9. Факторы межличностных отношений. 

10. Факторы индивидуальных особенностей. 

11. Как именно покупатели товаров промышленного назначения принимают решения о закупках? 

12. Осознание проблемы. 

13. Обобщённое описание нужды. 

14. Оценка характеристик товара. 

15. Поиски поставщиков. 

 

Критерии оценивания эссе: 

Эссе оценивается по шкале: «отлично», «хорошо», «удовлетворительно», «не 

удовлетворительно»: 

Критерии оценивания эссе: 

Показатель оценки Распределение 

баллов 
Соответствие содержание заявленной теме 1 

Логичность и последовательность изложения материала 1 

Привлечение актуальных нормативных актов и современной 

научной литературы 

 

1 

Степень обоснованности аргументов и обобщений, глубина, 

всесторонность раскрытия текста 

1 

Самостоятельность изучения и анализа материала 1 

 

Оценки Результаты ответа по эссе 

«отлично» 5 баллов 

«хорошо» 4 балла 

«удовлетворительно» 3 балла 

«неудовлетворительно» 2-1 балл 

 

 

 

 



5.Учебно-методическое и информационное обеспечение дисциплины 

 

5.1. Перечень основной и дополнительной учебной литературы, необходимой для 

освоения дисциплины. 
 

Основная литература: 

1. Годин, А.М. Маркетинг: учебник для бакалавров / А.М. Годин. - 12-е изд. - Москва: 

Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 2016. - 656 с.: ил. - (Учебные издания 

для бакалавров). - Библиогр. в кн. - ISBN 978-5-394-02540-2; То же [Электронный ресурс]. 

– URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=453262. 
2. Менеджмент. Маркетинг. Лидерство: Лучшее за 2015 год [Электронный ресурс]. — 

Электрон.  дан.  —  Москва:  Альпина  Паблишер,  2017.  —   212   с.   —   Режим   доступа: 

https://e.lanbook.com/book/100986. — Загл. с экрана. 
 

   Дополнительная литература: 

1. Цахаев, Р.К. Маркетинг: учебник / Р.К. Цахаев, Т.В. Муртузалиева. - 3-е изд. - Москва: 

Издательско-торговая корпорация «Дашков и К°», 2017. - 550 с.: табл., схем. - (Учебные 

издания для бакалавров). - Библиогр. в кн. - ISBN 978-5-394-02746-8; То же [Электронный 

ресурс]. - URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=450722. 

2. Давыденко, Е.А. Маркетинг в информационном обществе=MARKETING IN THE 

INFORMATION SOCIETY: учебное пособие / Е.А. Давыденко, М.А. Евневич. - Москва: 

Креативная экономика, 2018. - 169 с. : табл., граф., схем., ил. - Библиогр. в кн. - ISBN 978- 

5-91292-228-2 ; То же [Элекронный ресурс]. – 

URL: http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=498917. 
 

5.2. Перечень ресурсов информационно-телекоммуникационной сети «Интернет» 

и программного обеспечения, необходимых для освоения дисциплины 

 

1. Сайт Всероссийского центра изучения общественного мнения (ВЦИОМ) https://wciom.ru/. 

2. Сайт Фонда Общественного Мнения http://fom.ru.  

3. Сайт компании по проведению маркетинговых исследований, консалтинга, Media 

http://www.gortis.info.  

4. Сайт Института маркетинговых исследований ГфК-Русь - российское дочернее предприятие 

крупнейшей в Европе и одной из крупнейших в мире исследовательской компании GfKGroup 

http://www.gfk.ru.  

5. Технология продажи ТВ рекламы по GRP http://www.grp.ru.  

6. Атлас СМИ. URL: http://www.mediageo.ru  

7. Ассоциация коммуникативных агентств России (АКАР). URL: http://www.akarussia.ru 

8. Гильдия измерителей периодической печати (ГИПП). URL: http://www.gipp.ru. 

9. Google Analytics. URL: http://google.com/analytics/. 

10. Интернет библиотека СМИ. URL: www.public.ru. 

11. Liveinternet. URL: Liveinternet.ru/rating/ru. 

12. Международная исследовательская группа «TNS». URL: www.tns-global.ru. 

13. Национальная ассоциация телевещателей (НАТ). URL: http://www.nat.ru. 

14. Наука о рекламе. URL: www.advertology.ru. 

15. Оpenstat. URL: http://www.openstat.ru/solutions/trends. 

16. Рекламный центр «Бренд Медиа». URL: http://www.brandmedia.ru. 

17. Rambler’ s Top 100. URL: http://top100.rambler.ru/. 

18. Статистика разрешений экрана. – URL: http://www.fortress-design.com/display-resolution/. 

19. Яндекс.Метрика. URL: /http://metrika.yandex.ru. 

20. Официальный сайт Федеральной службы государственной статистики http://www.gks.ru/ 

21. Сайт http://www.nir.ru/socio/scipubl/socjour.htm Журнал «Социологические исследования» 

22. Электронно-библиотечная система «Университетская библиотека online» договор с ООО 

«Нексмедия» №587 от 29.07.2015. 

 

 

http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=453262
https://e.lanbook.com/book/100986
http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=450722
http://biblioclub.ru/index.php?page=book&id=498917
https://wciom.ru/
http://fom.ru/
http://www.gortis.info/
http://www.gfk.ru/
http://www.grp.ru/
http://www.mediageo.ru/
http://www.akarussia.ru/
http://www.gipp.ru/
http://google.com/analytics/
http://www.public.ru/
http://www.tns-global.ru/
http://www.nat.ru/
http://www.advertology.ru/
http://www.openstat.ru/solutions/trends
http://www.brandmedia.ru/
http://top100.rambler.ru/
http://www.fortress-design.com/display-resolution/
http://www.gks.ru/


23. Электронно-библиотечная система «Университетская библиотека online» договор с ООО 

«Лань» №586 от 01.08.2016, соглашение № 16/17 от 28.08.17 г 

24. Электронно-библиотечная система «Университетская библиотека online», договор на пакет 

издательства горячая линия –Телеком на платформе ЭБС УБО между БашГУ и «Нексмедия»» 

№327 №327 от 01.04.2018. 

25. 16. Электронный каталог Библиотеки БашГУ – http://www.bashlib.ru/catalogi/ 

Перечень программного обеспечения: 

 

1. Windows 8 Russian. Windows Professional 8 Russian Upgrade. Бессрочная лицензия OLP 

NL Academic Edition (договор №104 от 17.06.2013 г.) 

2. Microsoft Office Standard 2013 Russian. Бессрочная лицензия OLP NL Academic Edition 

(договор №114 от 12.11.2014 г.) 

 

6.Материально-техническая база, необходимая для осуществления образовательного 

процесса по дисциплине 

 
Наименование 

специализированных 

аудиторий, кабинетов, 

лабораторий 

Вид занятий Наименование оборудования, программного 

обеспечения 

1 2 3 

аудитория № 309 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

аудитория № 312 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

аудитории для 

проведения занятий 

лекционного типа 

Аудитория № 309 

Учебная мебель, доска. 

Аудитория № 312 

Учебная мебель, учебно-наглядные  пособия, 

доска, мультимедиа-проектор Ben QMX 660, экран 

настенный Classic Norma 244*183, Ноутбyк 

Toshiba Satellite L850-D1S (PSKG8R-00800GRU) 

15.6 HD (1 шт.), Ноутбyк Toshiba Satellite L850- 

C6Si32370M (1 шт.). 

аудитория № 312 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

аудитория № 309 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

аудитории для 

проведения занятий 

семинарского типа, 

практических занятий 

Аудитория № 312 

Учебная мебель, учебно-наглядные  пособия, 

доска, мультимедиа-проектор Ben QMX 660, экран 

настенный Classic Norma 244*183, Ноутбyк 

Toshiba Satellite L850-D1S (PSKG8R-00800GRU) 

15.6 HD (1 шт.), Ноутбyк Toshiba Satellite L850- 

C6Si32370M (1 шт.). 

Аудитория № 309 

Учебная мебель, доска. 

аудитория № 312 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

аудитория № 309 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

аудитории для 

проведения групповых 

и индивидуальных 

консультаций 

Аудитория № 309 

Учебная мебель, доска. 

Аудитория № 312 

Учебная мебель, учебно-наглядные  пособия, 

доска, мультимедиа-проектор Ben QMX 660, экран 

настенный Classic Norma 244*183, Ноутбyк 

Toshiba Satellite L850-D1S (PSKG8R-00800GRU) 

15.6 HD (1 шт.), Ноутбyк Toshiba Satellite L850- 

C6Si32370M (1 шт.). 



аудитория № 419 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4), 

аудитория № 421 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4), 

аудитория № 312 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4), 

аудитория № 309 

(помещение, ул.Карла 

аудитории для 

проведения текущего 

контроля и 

промежуточной 

аттестации 

Аудитория № 309 

Учебная мебель, доска. 

Аудитория № 312 

Учебная мебель, учебно-наглядные  пособия, 

доска, мультимедиа-проектор Ben QMX 660, экран 

настенный Classic Norma 244*183, Ноутбyк 

Toshiba Satellite L850-D1S (PSKG8R-00800GRU) 

15.6 HD (1 шт.), Ноутбyк Toshiba Satellite L850- 

C6Si32370M (1 шт.). 

 
Аудитория № 419 лаборатория ИТ 

Маркса, д.3, корп.4),  Учебная мебель, шкафы, моноблоки 
МоноблокLenovoThinkCentreAll-in-One 2048MB 
320GB, инв. номер 410134000000704- 
410134000000718 (15 штук). 

Аудитория № 421 лаборатория ИТ 
Учебная мебель, доска, мультимеди-проектор 
BenQ  MX  660, экран настенный Classic Norma 
244*183. 
Компьютер в сборе (Системный блок Power Cool/ 
Core i3-8100(3.6)/ 8 Gb/HDD 1 Tb/DVD-RW/450W/ 
Win 10 Pro/Кл-ра USB/ Мышь USB/ LCD Монитор 
21,5”) (16 шт.) 

читальный зал № 5 

(помещение, ул. Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

для самостоятельной 

работы 

Читальный зал № 5 

Учебная мебель, учебно-наглядные пособия, 

принтер KyoceraM130 – 1 шт., сканер EpsonV33 –  

1 шт., моноблок Compaq Intel Atom, 20.0”, 2 GB, 

МоноблокIRu 502, 21.5”, Intel Pentium, 4 GB, 

огнетушитель – 1 шт., подставка автосенсорная на 

сканер – 1 шт. 

аудитория № 305 

(помещение, ул.Карла 

Маркса, д.3, корп.4) 

помещение для 

хранения и 

профилактического 

обслуживания учебного 

оборудования 

Аудитория № 305 

Учебная мебель, учебно-наглядные пособия, орг. 

техника. 



Приложение № 1. 

 

МИНОБРНАУКИ РССИИ 

ФГБОУ ВО «БАШКИРСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ УНИВЕРСИТЕТ» 

ФАКУЛЬТЕТ ФИЛОСОФИИ И СОЦИОЛОГИИ 

 

 

 
СОДЕРЖАНИЕ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ 

 

Дисциплины «Поведение потребителей»  

на 2 году обучения 

Очная форма обучения 
 

 
Вид работы Объем дисциплины 

Общая трудоемкость дисциплины (ЗЕТ / 

часов) 

2/72 

Учебных часов на контактную работу с 

преподавателем: 

48,2 

лекций 20 

практических/семинарских 28 

лабораторные - 

других (групповая, 

индивидуальная консультация и иные 

виды учебной деятельности, 

предусматривающие работу 

обучающихся с преподавателем) (ФКР) 

0,2 

Учебных часов на самостоятельную 

работу обучающихся (СР) 

23,8 

Учебных часов на подготовку к 

экзамену/зачету/дифференцированному 

зачету (контроль) 

 

 

Форма контроля: зачет на 2-ом году обучения в 3 семестре. 



 

№ 

№ 

 

 

 

Тема и содержание 

Форма изучения материалов: 

лекции, практические занятия, 

семинарские занятия, 

лабораторные работы, 

самостоятельная работа и 

трудоемкость (в часах) 

Основная и 

дополнитель 

ная 

литература, 

рекомендуе 

мая студентам 

(номера из 

списка) 

 

 

Задания по 

самостоятельной 

работе студентов 

Форма текущего 

контроля 

успеваемости 

(коллоквиумы, 

контрольные 

работы, 

компьютерные 

тесты и т.п.) 
 

ЛК 

ПР/ 

СЕМ 

 

ЛР 

 

СР 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 Модуль 1. Основы поведения потребителей 

1 Тема 1. Введение. Поведение 

потребителей. 

Сущность понятия «поведение 

потребителей». Предмет дисциплины. 

Методы изучения поведения 

потребителей. Покупатели и 

потребители. Поведение потребителя. 

Эволюция поведения потребителей. 

Развитие наук о поведении. 

Классификация потребностей. 

Факторы, определяющие развитие 

потребностей. Разумные потребности. 

Взаимосвязь потребностей со спросом. 

Эффекты дохода и замещения. Теория 

потребительского поведения Закон 

стоимости.  

 

 

4 4 - 4 Литература к 

теме 1 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 1, 

подготовка к опросу 

устный опрос, 

доклад 



2 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. 

Бихевиористские теории обучения. 

Теория познания. Методы обучения 

потребителей. Роль памяти в процессе 

обучения. Типы памяти. Внимание. 

Свойства внимания. Роль внимания в 

восприятии товаров и услуг.  

4 4 - 4 Литература к 

теме 2 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 2, 

подготовка к опросу, 

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, 

доклад 

3 Тема 3. Характеристики покупателя 

и моделирование покупательского 

поведения 

 Характеристики покупателя. 

Факторы, влияющие на покупательское 

поведение: социального, культурного, 

личного и психологического порядка. 

Теория мотивации А. Маслоу 

(иерархия потребностей), З. Фрейда. 

Лестница по Догмару. Характеристика 

общественных групп населения. Три 

подхода к формированию модели 

покупательского поведения: 

экономический, психологический, 

социологический. Экономический 

подход включает применение: закона 

полезности; законапредельной 

(маргинальной) полезности.  

4 4 - 4 Литература к 

теме 3 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 3, 

подготовка к опросу,  

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, эссе 



 Модуль 2. Система ценностей и ее влияние на покупки 

4 Тема 4. Мотивация 

потребительского поведения  
Сущность понятий 

«потребность», «мотив», «мотивация». 

Основные этапы формирования 

мотивационного процесса. Структура 

мотивации. Направление мотивации. 

Типы потребностей. Классификация 

потребностей потребителя. 

Бессознательная мотивации. Установки 

и стерео- типы потребительского 

поведения. Манипуляции 

потребительским поведением. Мотивы 

потребительского поведения и 

маркетинговые стратегии. Эмоции. 

Типы эмоций. Роль эмоций в 

восприятии рекламы. Методы изучения 

мотивации потребителей. Изучение 

мотивации потребителей некоторых 

сегментов.  

4 8 - 4 Литература к 

теме 4 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 4, 

подготовка к опросу,  

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, 

доклад 

5 Тема 5. Персональные ценности.  
Жизненный стиль и ресурсы 

потребителя Персональные ценности. 

Применение системы ценностей для 12 

объяснения поведения потребителей. 

Шкала ценностей Рокича и Шварца. 

Концепции жизненного стиля и 

способы его измерения – VALS, VALS-

2 и LOV. Концепция стиля жизни и его 

измерение. Методы описания стиля 

жизни. Российский опыт типологии 

потребителей по стилю жизни. 

 

 

4 8 - 7,8 Литература к 

теме 5 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 5, 

подготовка к опросу,  

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, 

доклад 

 Всего 20 28 - 23,8    



МИНОБРНАУКИ РССИИ 

ФГБОУ ВО «БАШКИРСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ УНИВЕРСИТЕТ» 

ФАКУЛЬТЕТ ФИЛОСОФИИ И СОЦИОЛОГИИ 

 

СОДЕРЖАНИЕ РАБОЧЕЙ ПРОГРАММЫ 

 

Дисциплины «Маркетинг территорий»  

на 2 году обучения 

Очная форма обучения 
 

 
Вид работы Объем дисциплины 

Общая трудоемкость дисциплины (ЗЕТ / 

часов) 

4/144 

Учебных часов на контактную работу с 

преподавателем: 

20,2 

лекций 10 

практических/семинарских 10 

лабораторные - 

других (групповая, 
индивидуальная консультация и иные 

виды учебной деятельности, 

предусматривающие работу 

обучающихся с преподавателем) (ФКР) 

0,2 

Учебных часов на самостоятельную 

работу обучающихся (СР) 

119,8 

Учебных часов на подготовку к 

экзамену/зачету/дифференцированному 

зачету (контроль) 

 

 

Форма контроля: зачет на 2-ом году обучения в 3 семестре. 



 

№ 

№ 

 

 

 

Тема и содержание 

Форма изучения материалов: 

лекции, практические занятия, 

семинарские занятия, 

лабораторные работы, 

самостоятельная работа и 

трудоемкость (в часах) 

Основная и 

дополнитель 

ная 

литература, 

рекомендуе 

мая студентам 

(номера из 

списка) 

 

 

Задания по 

самостоятельной 

работе студентов 

Форма текущего 

контроля 

успеваемости 

(коллоквиумы, 

контрольные 

работы, 

компьютерные 

тесты и т.п.) 
 

ЛК 

ПР/ 

СЕМ 

 

ЛР 

 

СР 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

 Модуль 1. Основы поведения потребителей 

1 Тема 1. Введение. Поведение 

потребителей. 

Сущность понятия «поведение 

потребителей». Предмет дисциплины. 

Методы изучения поведения 

потребителей. Покупатели и 

потребители. Поведение потребителя. 

Эволюция поведения потребителей. 

Развитие наук о поведении. 

Классификация потребностей. 

Факторы, определяющие развитие 

потребностей. Разумные потребности. 

Взаимосвязь потребностей со спросом. 

Эффекты дохода и замещения. Теория 

потребительского поведения Закон 

стоимости.  

 

 

2 2 - 25 Литература к 

теме 1 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 1, 

подготовка к опросу 

устный опрос, 

доклад 



2 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. 

Бихевиористские теории обучения. 

Теория познания. Методы обучения 

потребителей. Роль памяти в процессе 

обучения. Типы памяти. Внимание. 

Свойства внимания. Роль внимания в 

восприятии товаров и услуг.  

2 2 - 25 Литература к 

теме 2 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 2, 

подготовка к опросу, 

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, 

доклад 

3 Тема 3. Характеристики покупателя 

и моделирование покупательского 

поведения 

 Характеристики покупателя. 

Факторы, влияющие на покупательское 

поведение: социального, культурного, 

личного и психологического порядка. 

Теория мотивации А. Маслоу 

(иерархия потребностей), З. Фрейда. 

Лестница по Догмару. Характеристика 

общественных групп населения. Три 

подхода к формированию модели 

покупательского поведения: 

экономический, психологический, 

социологический. Экономический 

подход включает применение: закона 

полезности; законапредельной 

2 2 - 25 Литература к 

теме 3 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 3, 

подготовка к опросу,  

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, эссе 



(маргинальной) полезности.  

 Модуль 2. Система ценностей и ее влияние на покупки 

4 Тема 4. Мотивация 

потребительского поведения  
Сущность понятий 

«потребность», «мотив», «мотивация». 

Основные этапы формирования 

мотивационного процесса. Структура 

мотивации. Направление мотивации. 

Типы потребностей. Классификация 

потребностей потребителя. 

Бессознательная мотивации. Установки 

и стерео- типы потребительского 

поведения. Манипуляции 

потребительским поведением. Мотивы 

потребительского поведения и 

маркетинговые стратегии. Эмоции. 

Типы эмоций. Роль эмоций в 

восприятии рекламы. Методы изучения 

мотивации потребителей. Изучение 

мотивации потребителей некоторых 

сегментов.  

2 2 - 25 Литература к 

теме 4 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 4, 

подготовка к опросу,  

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, 

доклад 

5 Тема 5. Персональные ценности.  
Жизненный стиль и ресурсы 

потребителя Персональные ценности. 

Применение системы ценностей для 12 

объяснения поведения потребителей. 

Шкала ценностей Рокича и Шварца. 

Концепции жизненного стиля и 

способы его измерения – VALS, VALS-

2 и LOV. Концепция стиля жизни и его 

измерение. Методы описания стиля 

жизни. Российский опыт типологии 

потребителей по стилю жизни. 

2 2 - 19,8 Литература к 

теме 5 

(см.раздел 

«Вопросы для 

индивидуальн

ого опроса на 

семинарских, 

практических 

занятиях») 

Вопросы темы 5, 

подготовка к опросу,  

подготовка к 

выполнению 

практических 

заданий к теме 

устный опрос, 

доклад 



 

 

 Всего 10 10 - 119,8    
 


