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ОЦІНЮВАННЯ СПОЖИВЧОЇ ПОВЕДІНКИ ЯК ФАКТОР 

КОНКУРЕНТНИХ ПЕРЕВАГ ОРГАНІЗАЦІЇ 

 

В літературі наведена значна кількість визначень поняття «поведінка 

споживача». Всі вони є різними, але одночасно автори одностайні в тому, що 

поведінка споживача є процесом вибору, придбання та розпорядження товарами та 

послугами відповідно до його бажань та потреб. Серед дослідників і вчених 

спостерігається також загальний консенсус щодо того, що цей процес постійно 

змінюється із часом, оскільки змінюються фізичні та психологічні потреби 

споживачів. 

Ф. Котлер та К. Л. Келлер підкреслюють, що розуміння поведінки споживачів та 

способу, яким вони вибирають продукти та послуги є важливим, як для виробників, 

так і для постачальників, оскільки це забезпечує їм стійкі конкурентні переваги на 

ринку. Наприклад, вони можуть використовувати знання, отримані шляхом вивчення 

поведінки покупців, щоб встановити свою стратегію щодо того, яким чином 

пропонувати певні продукти та послуги відповідній аудиторії клієнтів, що найбільш 

адекватно відображатиме їх потреби та бажання [1]. 

На підставі результатів дослідження поведінки споживачів ринково орієнтовані 

організації отримують можливість удосконалювати свої маркетингові стратегії. 

Розуміння того, як споживачі думають, обмірковують і вибирають між різними 

альтернативами (наприклад, брендами, продуктами та роздрібними продавцями) 

дозволяє організаціям більш точно формувати свої маркетингові плани. Вивчення 

поведінки споживачів дозволяє також правильно оцінювати та реагувати на культурні 

особливості споживачів, їх поведінку під час здійснення покупки або прийняття ними 

інших маркетингових рішень. 

Оцінюючи поведінку споживачів на ринку товарів або послуг, організації 

необхідно враховувати такі моменти: 

 формування поведінки характерно як для індивіда, так і для групи (наприклад, 

друзі впливають на те, які види одягу людина носить) або організації 

(працівники приймають рішення щодо того, які продукти організація повинна 

використовувати); 

 поведінка споживача охоплює не лише процеси використання та споживання 

продуктів, а також вивчає те, як продукти купуються та утилізуються. Особливу 

увагу необхідно приділяти утилізації виробів, оскільки з цим може бути 

пов’язано у споживача багато проблем; 

 об’єктом дослідження поведінки споживача можуть виступати його купівельні 

та після купівельні ініціативи як по відношенню до послуг та ідей, так і по 

відношенню до матеріальних продуктів; 

 також має значення вплив поведінки споживачів на суспільство. Наприклад, 

агресивний маркетинг продуктів із високим вмістом жиру або агресивний 

маркетинг доступного споживчого кредиту може мати серйозні наслідки для 

здоров'я нації та економіки [2]. 

 Ринково орієнтовані підприємства прагнуть ідентифікувати весь комплекс 

факторів, які враховують споживачі при виборі продукту. Маркетингові фактори при 
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цьому можуть бути потужними стимулами, що впливають на рішення про покупку, 

але їх недостатньо для того, щоб споживач зробив свій вибір. На поведінку споживача 

можуть також впливати психологічні (мотивація, тип особистості, сприйняття, 

цінності, переконання, ставлення та спосіб життя тощо), соціальні, культурні та 

ситуаційні фактори.  

 Люди, які керуються мотивом, готові до дії, характер якої залежить від 

сприйняття ситуації - відбору, організації та інтерпретації інформації, отриманої 

індивідом, і створення значущої для нього картини світу. Сприйняття залежить не 

тільки від фізичних стимулів, але також від відношення до середовища та 

характеристик особистості. Ключовим у процесі сприйняття є індивід. Люди мають 

різні уявлення про одну й ту ж ситуацію. Це відбувається тому, що процес сприйняття 

відбувається у формі вибіркової уваги, вибіркового сприйняття та вибіркової пам'яті. 

Як наслідок, споживачі не завжди бачать або чують сигнали, які надсилаються 

виробниками. Віра та ставлення споживачів формуються через їх індивідуальні дії та 

сприйняття, а також мають значний вплив на їх поведінку. Віра - це ментальна 

характеристика чогось, на підставі чого люди здійснюють вчинки. Якщо деякі 

переконання є неправильними та перешкоджають активній покупці, маркетологам 

варто провести кампанію, щоб вплинути на них. Деякі переконання споживачів щодо 

брендів у значній мірі залежать від того, в якій країні вони виробляються. Таким 

чином, обмеження знань споживача про товар або вміння обробляти інформацію 

впливають на його рішення та, відповідно, результати діяльності організації.  

 Аналіз споживачем інформації про альтернативні бренди базується на таких 

положеннях: 1) споживач прагне задовольнити свою потребу; 2) він шукає певну 

користь, вибираючи конкретний бренд; 3) кожен продукт сприймається як сукупність 

властивостей, необхідних для задоволення своїх потреб. Споживачі виділяють 

важливі для них властивості та визначають значимість кожної. Найбільша увага 

приділяється характеристикам, які можуть принести бажані переваги. Тому ринок 

певного продукту завжди може бути сегментовано відповідно до його властивостей, 

які мають першочергове значення для різних груп споживачів [3]. 

 Отже, хоча факторів, що формують поведінку споживачів є багато, а серед них 

є і такі, на які організації впливати не можуть (наприклад, релігійний,  культурний 

тощо), проте вони однозначно повинні бути досліджені для того, щоб чіткіше 

сформувати профіль споживача та ідентифікувати особливості його купівельної 

поведінки на конкретному ринку. Це, в свою чергу, дозволить організаціям 

адаптувати свої продукти до базових потреб споживачів, що в результаті забезпечить 

зростання обсягів збуту товарів і (або) послуг та посилить їх конкурентні позиції.  
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