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А Н О Т А Ц І Я  

 

Бабіч В.О  Дослідження поведінки споживачів як частина маркетингової діяльності  

В кваліфікаційній роботі розглянуто теоретико-методичні основи досліджень поведінки 

користувачів підприємства, здійснено маркетинговий аналіз та маркетингове дослідження 

споживачів, розроблено рекомендації щодо вдосконалення маркетингова комунікація  

підприємства «Better Me». З урахуванням специфіки IT-продукту підприємства «Better Meс» 

та конкурентних умов запропоновано впровадження нового шляху комунікації та залучення 

користувачів до мобільного застосунку, рекомендовано проводити аудит індексу лояльності та 

зоводоленності клієнтів власними силами раз на 3 місяці, що сприятиме підвищенню 

конкурентоспроможності підприємства «Better Me » на ринку. 

Ключові слова: дослідження поведінки споживачів, маркетингова діяльність, методи 

досліджень поведінки споживачів, маркетинговий аналіз підприємства, індекс лояльності, 

особливості поведінки споживачів, класифікація поведінки споживачів. 

 

 

SUMMARY  

 

Babich V.O. Consumer behavior research as part of a company`s marketing activities  

The qualification work considers the theoretical and methodological foundations of research 

on the behavior of users of the enterprise, conducts marketing analysis and marketing research of 

consumers, develops recommendations for improving the marketing communication of the enterprise 

"Better Me". Taking into account the specifics of the IT-product of the enterprise "Better Me" and 

competitive conditions, it is proposed to introduce a new way of communication and attracting users 

to the mobile application, it is recommended to audit the index of loyalty and customer satisfaction 

on its own every 3 months, which will help to increase the competitiveness of the enterprise "Better 

Me" in the market. 

Keywords: consumer behavior research, marketing activity, methods of consumer behavior 

research, marketing analysis of enterprise, loyalty index, features of consumer behavior, 

classification of consumer behavior. 
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