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НАУКОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ ПОВЕДІНКИ СПОЖИВАЧІВ ПРИ 

ПРОСУВАННІ ТОВАРУ ЗА МАРКЕТИНГОВИМ ПРОЕКТОМ ТА 
ЕКОНОМІЧНИЙ КОНТРОЛЬ ЗА УПРАВЛІННЯМ БІЗНЕСУ 

 
Анотація. Метою роботи є визначення та обґрунтування заходів щодо 

дослідження поведінки споживачів при просуванні товару підприємця та 
економічний контроль за управлінням бізнесу.  

Методологічною основою дослідження є наукові праці вчених з питань 
дослідження поведінки споживачів для досягнення комерційних результатів, 
просування товару підприємства, різні способи досягнення маркетингових 
цілей. Для досягнення поставленої мети були використані загальнонаукові та 
специфічні методи, такі як: теоретичний метод наукового пізнання – для 
вивчення типів споживачів для просування товару підприємства; аналізу і 
синтезу – для визначення форм та методів економічного контролю; 
абстрактно-логічний – для формування висновків та пропозицій дослідження. 

Досліджено поведінку споживача для просування товару підприємця та 
економічного контролю за веденням бізнесу. Встановлено, що для досягнення 

https://doi.org/10.52058/2786-5274-2023-11(25)-
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комерційних результатів необхідно аналізувати сприйняття споживачем 
маркетингової діяльності. Розкрито сутність економічного контролю для 
попередження негативних явищ у розвитку бізнесу. Розкрито зміст 
просування підприємства, що полягає у заходах, спрямованих на поширення 
та донесення інформації до споживача про привілеї підприємця, його особливі 
товари та послуги. 

Наукова новизна результатів дослідження. Запропоновано розглядати 
поведінку споживачів при просуванні товару підприємця та економічного 
контролю ведення бізнесу для покращення діяльності підприємств у 
досягненні маркетингових цілей.  

Розроблені пропозиції щодо дослідження поведінки споживачів при 
просуванні товару підприємця для економічного контролю за веденням 
бізнесу можуть бути використані підприємцями та досягнення маркетингових 
цілей та комерційних результатів. 

Ключові слова: наукові дослідження ринку, просування товару, 
економічний контроль, маркетинг, управління бізнесом. 
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SCIENTIFIC RESEARCH OF CONSUMER BEHAVIOR DURING 
PRODUCT PROMOTION UNDER A MARKETING PROJECT AND 

ECONOMIC CONTROL OF BUSINESS MANAGEMENT 
 
Abstract. The purpose of the work is to define and substantiate the measures 

for the study of consumer behavior during the promotion of the entrepreneur's goods 
and economic control over business management. 
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The methodological basis of the research is the scientific works of scientists 
on the research of consumer behavior to achieve commercial results, promotion of 
the entrepreneur's products, various ways of achieving marketing goals. To achieve 
the goal, general scientific and specific methods were used, such as: the theoretical 
method of scientific knowledge – to study the types of consumers for the promotion 
of the entrepreneur's products; analysis and synthesis – to determine the forms and 
methods of economic control; abstract and logical – for forming research 
conclusions and proposals. 

The behavior of the consumer for the promotion of the entrepreneur's goods 
and the economic control of the business was studied. It has been established that in 
order to achieve commercial results, it is necessary to analyze the consumer's 
perception of marketing activities. The essence of economic control to prevent 
negative phenomena in business development is revealed. The content of the 
promotion of the enterprise has been revealed, which consists in measures aimed at 
spreading and conveying information to the consumer about the privileges of the 
entrepreneur, his special goods and services. 

Scientific novelty of the research results. It has been proposed to consider the 
behavior of consumers during the promotion of the entrepreneur's goods and the 
economic control of business in order to improve the activities of enterprises in 
achieving marketing goals. 

The developed proposals for the study of consumer behavior during the 
promotion of an entrepreneur's product for economic control of business can be used 
by entrepreneurs and achieve marketing goals and commercial results. 

Keywords: market research, product promotion, economic control, marketing, 
business management. 

 
Постановка проблеми. Поведінка споживачів є важливим фактором, 

що впливає на просування товару та ведення бізнесу в цілому. Споживачі 
мають свої побажання та потреби, які визначають попит на товари. Успіх 
підприємця залежить від того, наскільки вдало він може знайти покупців тобто 
сегмент ринку. Підприємці зацікавлені у дослідженні поведінки споживачів та 
активно вивчають можливість придбання ними товарів для досягнення 
покладених цілей та запланованих комерційних результатів. Підприємцям 
важливо з’ясувати, яким чином здійснюється прийняття рішення споживачами 
про закупівлю товарів та етапи купівельного процесу. Для попередження 
негативних явищ у процесі прийняття рішень покупців використовується 
економічний контроль. Існують різні способи та процес ведення контролю для 
досягнення поставленої мети. 

Потрібно враховувати різні способи досягнення маркетингових цілей, 
особливості просування товару підприємця, та створення умов для його 
реалізації на ринку. Тому так важливо шукати способи для активізації роботи 
при веденні бізнесу та розробляти системи, що допомагають полегшити 



           Журнал «Наукові інновації та передові технології»                                     № 11(25) 2023 
                                    (Серія «Управління та адміністрування», Серія «Право»,      
                                 Серія «Економіка», Серія «Психологія», Серія «Педагогіка») 
     
                                            
 

 

 
         346 
 

бізнес-процеси. Отже, актуальним є питання про просування товару 
підприємця, що полягає у заходах спрямованих на донесенні інформації до 
споживача, що може забезпечити збут виготовленої продукції. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Питання дослідження 
поведінки споживачів для просування товару підприємця досліджують такі 
вчені-економісти як: В. Барабанова, О. Матрос, Л. Мельник, С. Михайловина, 
Л. Коваль, С. Романчук, О. Євтушевська, С. Лавриненко, А. Зелінська, 
О. Бездітко, О. Щерба, М. Шестерняк, Л. Білоскурський, Л. Скращук та ін. 

У науковому дослідженні В. Барабанова визначає сутність та сучасні 
характеристики маркетингу, розглядає питання про маркетинг в Україні та 
досліджує підходи та інструменти для новітніх маркетингових технологій [1]. 
О. Матрос, Л. Мельник та С. Михайловина розглядають питання діяльності 
підприємства в соціальних мережах із використанням сучасного програмного 
забезпечення CRM-системи [2]. Л. Коваль та С. Романчук досліджують 
основні фактори зовнішнього та внутрішнього впливу на аспекти поведінки, 
вибір споживача та умов що визначають вибір певних типів поведінки 
споживачів [3]. О. Євтушевська описала типи особистості споживача, основні 
характеристики та головні чинники впливу на їх поведінку в сучасних             
умовах [4]. С. Лавриненко, А. Зелінська, О. Бездітко охарактеризували процес 
комунікацій в системі менеджменту підприємств та виокремили рівні 
управління комунікаційними процесами на підприємствах [5]. О. Щерба 
розкрила фактори, які впливають на купівлю товарів та послуг споживачами, 
враховуючи різні типи споживацької поведінки [6]. М. Шестерняк розкрито 
суть категорій «метод контролю» та «форма контролю», виділено напрями 
щодо дослідження методів і форм контролю [7]. Д.І. Шеленко та М.М. Мацола 
доводять, що для започаткування нового бізнесу, або розвитку треба мати 
добре продуманий бізнес плану, який включатиме весь необхідний обсяг 
інформації та можливість до оцінки аналізу ринку та продукту [8, с. 62]. 
Р. Білоскурський та Л. Скращук визначили різні підходи до визначення 
поняття бізнес-аналітики, що характеризує технологію підготовки, 
накопичення та збереження даних та їх візуалізацію [9]. 

Однак, незважаючи на те, що питання дослідження поведінки 
споживачів при просуванні товару підприємства та економічний контроль за 
веденням бізнесу розкрито у наукових працях, воно потребує дослідження для 
подальшого розвитку та удосконалення діяльності підприємців. 

Мета, матеріали та методи дослідження. Мета статті полягає в тому, 
щоб обґрунтувати та проаналізувати дослідження поведінки споживачів при 
просуванні товару підприємців за маркетинговим проектом та економічний 
контроль за управлінням бізнесу. 

Виклад основного матеріалу. У світовій економіці останнім часом 
відбуваються глобальні зміни. Набувають поширення бізнесові та культурні 
зв’язки між країнами, які значно розширюються завдяки науково-технічному 
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прогресу. Підприємці мають можливість значно збільшити обсяги 
виробництва та продажі за рахунок географічного охоплення ринку. Бізнесові 
структури намагаються не лише продавати якнайбільше товарів всередині 
країни та на міжнародних ринках, а й закуповувати необхідну кількість 
комплектуючих товарів та сировини. Для ефективного розвитку 
підприємництва в Україні важливим є освоєння європейських, світових ринків 
товарів та послуг, що потребує нових підходів і форм до ретельного 
розроблення ефективних стратегій маркетингу [1]. У той же час для оцінки 
тенденцій на ринку праці, варто: провести оцінку рівня розвитку ринкових 
відносин за допомогою вивчення соціально-економічного розвитку на 
регіональному, а потім і на рівні держави; вивчити особливості попиту та 
пропозиції на робочу силу; дослідить потенційні можливості для розвитку 
регіону [10, с. 167]. 

При просуванні товару потрібно враховувати те, що основним 
фактором, на якому будується вся маркетингова концепція є поведінка 
споживачів. Успіх підприємця у конкурентному середовищі напряму залежить 
від уміння аналізувати як споживачі приймають рішення, які товари та 
послуги їм вибрати. Л. Коваль та С. Романчук визначили, що успішність 
розвитку бізнесу ґрунтується на умінні аналізувати процеси поведінки на 
ринку покупців, різних чинників зовнішнього та внутрішнього впливу, що 
визначають особливості прийняття споживчих рішень [3]. 

Працюючи над аналітикою споживчого ринку та проектуванням 
стратегії просування товарів та послуг підприємці повинні враховувати всі 
типи поведінки споживачів, яка залежить не тільки від зовнішніх чинників, але 
й від особливостей та світогляду покупця. Можна виділити три типи поведінки 
споживачів, які впливають на просування товару підприємця. Поширений тип 
споживачів – гедоністи, що не завжди переймаються наслідками споживання, 
а зазвичай надають перевагу модним тенденціям та поширеним відомим 
товарам. Інколи ці особи виявляють велику схильність до покупки товарів і 
послуг, які їм не потрібні, у них накопичуються різні матеріальні блага, адже 
мають високий рівень фінансового забезпечення. Вони можуть дозволити собі 
покупки різні нові модні товари та послуги. Зустрівши цей тип, підприємці 
мають можливість зацікавити їх нестандартними послугами та в цей момент 
проявити свої підприємницькі здібності.  

Другий тип споживачів – раціоналісти, які за власними переконаннями, 
або через обмеження коштів економно витрачають ресурси та постійно 
порівнюють товари між собою. Ці люди критично ставляться до 
маркетингових маніпуляцій та реклами. Проте це досвід для підприємців, щоб 
навчитись просувати свої товари та послуги. Вони повинні вміти 
налаштовуватись на цей тип споживачів, не робити нав’язливу рекламу, а 
навпаки, показати всю корисність своєї послуги.  
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Третій тип споживачів – аскети, які свідомо обмежують себе у 
споживанні різних товарів і послуг через світоглядні принципи або низький 
рівень добробуту. Інколи вони навіть перебувають поза межами ринкових 
відносин та їхній рівень споживання може бути обмеженим фізіологічним 
мінімумом. Вони досить критично ставляться до різних покупок та вважають, 
що потрібно себе завжди обмежувати. 

Для знаходження підходу до таких типів споживачів необхідно 
розробити стратегію просування своїх товарів та послуг для цих сегментів 
ринку. Процес прийняття рішення споживачами може включати алгоритм:  

– бажання отримати необхідний товар відповідно до нужди та потреби; 
– пошук альтернатив серед запропонованих на споживчому ринку;  
– вибір та оцінка із вироблених суб’єктами господарювання та 

запропонованих посередниками; 
– здійснення придбання споживачами необхідних до потреб товарів та 

послуг; 
– використання товару для власних потреб або застосування його для 

організації виробництва чи збуту випущених готових виробів; 
– узагальнення споживачем про відповідність придбаних товарів 

очікуваним сподіванням, можливе задоволення або незадоволення побажання. 
Із наведеного алгоритму, кожен етап має свій зміст та залежить від 

попереднього. Підприємцю важливо зрозуміти та проаналізувати кожен з них, 
адже всі продажі не стаються випадково. Отримані в результаті дослідження 
знання можуть передбачити поведінку споживача, адже він проходить довгий 
шлях від виникнення незадоволеної потреби до покупки і споживання 
обраного ним товару [6, с. 25]. 

Врахування етапів обрання споживачем товару допоможуть підприємцям 
досягти поставлених комерційних результатів. Методи прийняття рішень 
базуються на основі бізнес-аналітики. Моделювання біснес-систем підприємців 
повинно бути спрямовано на оптимізацію їх діяльності, освоєння правил 
менеджменту та систем комунікації, взаємодію з інвесторами на партнерських 
засадах та на досягнення прискорення виробничого циклу на інноваційній 
основі [11, с. 124]. Можна отримати універсальний інструмент підготовки та 
прийняття управлінських рішень, поєднавши моделювання з можливостями 
сучасних інформаційних технологій.  

Підприємцям доцільно врахувати процеси, які впливають на вибір 
споживача: 

– одержання інформації споживачем про товар чи послугу. Звертається 
увага на споживчі властивості товарів, їх якість, застосування, гарантій. Товар 
має привертати увагу споживачів своїм брендом, яскравістю, універсальністю; 

– активне застосування складових маркетингових комунікацій: реклами, 
пропаганди, персонального продажу, стимулювання збуту. Найкращий спосіб 
реклами не тільки з уст в уста, а також використання соціальних мереж. 
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Набуває значного поширення просування власного товару підприємця в 
онлайн-режимі, адже в цей час споживачі більшість свого часу проводять за 
гаджетами. В умовах конкуренції більшим попитом користуються якісні 
товари, які мають гарантійні терміни використання і можуть бути придбаними 
споживачами за помірними цінами. Зазначені вище товари стануть 
незамінними у житті сегментів ринку підприємця; 

– формування переконання від якого залежить, що споживачі придбають 
саме товари підприємця. Випустивши якісний товар, врахувавши потреби 
споживачів, буде переконання у підприємця на його збут [6]. 

Для організації та налагодження збуту продукції також варто пам’ятати 
і про доцільність розробки обліково-аналітичної платформи для виробників і 
споживачів, яка повинна бути націлене на розвиток підприємницької 
діяльності за рахунок структурування ринку виробників та діджиталізацію 
економічних відносин у сфері виробництва та збуту їх продукції [12, с. 52]. 

Великі обсяги інформації легко можна висвітлити на далеких відстанях 
в короткі проміжки часу для різних типів споживачів. Створивши сайт 
підприємця, можна вирішити багато комунікаційних завдань: створення 
бренду для просування товарів і послуг, залучення клієнтів, поширення 
інформації про товар [5]. 

Важливим фактором у діяльності підприємця є економічний контроль, 
адже завдяки ньому вони виявляють та усувають негативні явища у просуванні 
товару з метою вчасного регулювання. Контроль включає сукупність відносин, 
що виникають в процесі управління над процесами постачання, виробництва 
та збутом товарів який є вектором в управлінні бізнесом [13, с. 219]. За 
допомогою економічного контролю здійснюється спостереження та аналіз для 
перевірки діяльності підприємця, дається оцінка відхилень від заданого плану 
та коригування цих дій. Економічний контроль являє собою: попередження та 
запобігання нераціональному використанню засобів; методику для реалізації 
управлінських рішень; джерелом інформації про стан чи ситуацію в діяльності 
суб’єкта господарювання. Контроль допомагає підприємцям наблизитись до 
поставленої мети.  

М.М. Шестерняк обґрунтовано методи та форми здійснення 
економічного контролю. Відповідно до методів контролю включено: ревізія, 
перевірка, аудит, економічний аналіз, інвентаризація. Форми контролю 
охоплюють: поточні контрольні перевірки, господарський спір, перевірка 
звітності, ліцензування, фінансове розслідування [7]. 

Для вивчення повсякденних переваг споживачів необхідно 
застосовувати маркетингові підходи. У XXI столітті найефективнішим 
методом просування товару підприємців відбувається через глобальну мережу 
Інтернет, як найбільш дійовий метод впливу на споживачів, адже кількість 
проведеного людьми в Інтернеті часу стає все більшою. Кількість людей, які 
користуються інтернетом, збільшилась до 4,9 млрд у 2021 р. з приблизно                   
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4,1 млрд у 2019 р. Люди витрачають 30 % свого часу на використання 
смартфону, тому найефективнішим способом буде онлайн-реклама. Варто 
зауважити, що товар який споживачі часто зустрічають на рекламних плакатах 
та у різних соціальних мережах має більшу популярність ніж той, який 
поширюють застарілими методами. Проте потрібно мати на увазі, 
досліджуючи поведінку споживачів, що реклама не  повинна бути 
нав’язливою, адже існують різні типи споживачів та фактори впливу на їх 
поведінку. Інформація про товар не має бути надокучливою, а навпаки 
зацікавлювати та породжувати у споживача бажання знайти якнайбільше 
переконання про його характеристику.  

На етапі роботи над просуванням товару доцільно виділити певні 
системи та методи, що можуть полегшити роботу над бізнес-процесами із 
застосуванням сучасних технологій. О. Матрос, Л. Мельник та С. Михайловина 
пропонують дослідити питання запровадження CRM-системи на українському 
ринку, адже ці технології набирають все більше популярності. У будь-якому 
виді бізнесу неможливо обійтись без бази клієнтів, оновлення та збереження 
необхідної інформації. Зручно об’єднувати всі дані в один файл за допомогою 
CRM-системи завдяки розширеним можливостями та функціями. 
Застосування соціальних мереж може удосконалити та підвищити 
ефективність бізнесу у різних аспектах. Підприємцям необхідно навчитись 
налаштовувати комунікації у сфері маркетингу на індивідуальній основі та 
зробити вищою задоволеність споживачів для довгострокових відносин [2].  

Взаємодія підприємців з клієнтами на основі CRM-системи включає 
вирішення завдань та результатів. До основних завдань CRM-системи 
відносять:  

– об’єднання даних про клієнтів в одну базу;  
– фіксування всіх угод та взаємодій з клієнтами;  
– контроль термінів виконання завдань;  
– відстеження поведінки клієнтів на сайті [2]. 
До результатів CRM-системи відносять:  
– швидкий доступ до всіх даних;  
– запис всіх даних про продаж товару;  
– вчасне виконання завдань; 
– відстеження поведінки споживачів та висновки щодо діяльності 

підприємця [2]. 
Зведення завдань та результатів у систему, їх застосування при роботі з 

клієнтами, а також контроль за втіленням їх у практичну діяльність, буде 
сприяти успішному управлінню бізнесом. 

Висновки. Досліджено, що на етапі процесу прийняття рішень 
покупцями про купівлю товарів доцільно врахувати фактори, які вливають та 
мотивують їх придбати продукцію та послуги підприємців. Дієвим методом 
для цього є вивчення кожного типу споживача та характеристики його 
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поведінки, оскільки так можна впорядкувати інформацію про сприйняття ним 
товару та прийняття рішення про купівлю. Відповідно до мікроекономічного 
підходу моделювання поведінки споживачів, людські потреби завжди 
спрямовані на максимізацію їх задоволення. 

Встановлено, що дослідження поведінки споживачів зацікавлює 
підприємців у досягненні комерційних результатів у конкурентному 
середовищі. Розроблено пропозиції щодо просування товару підприємця та 
створення реклами для різних типів споживачів, які мають включати в себе 
комплекс заходів, які забезпечують управління бізнесом.  

Певні інструменти допомагають споживачам асоціювати товар з різними 
марками, брендами тощо. Економічний контроль при управлінні бізнесом 
виявляє та усуває негативні процеси при просуванні товарів підприємців на 
ринку. 

До процесу просування товару підприємцям важливо залучати різні 
концепції, тому що цей процес є комунікаційною адаптацією до потреб 
споживачів, що в результаті сприятиме просування на ринку. Підприємці для 
збільшення прибутку повинні максимально сприяти розробкам стратегії 
просування товару за маркетинговим проектом. Тому при проектуванні 
стратегії просування товарів підприємцями необхідно враховувати всі типи 
поведінки споживачів.  
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