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Маркетинговая деятельность любого предприятия напрямую зависит от 

трендов и запросов целевых аудиторий, которые с каждым годом меняются всё 

быстрее. Поэтому владельцам предприятий и маркетологам, при разработке 

стратегии или внесении изменений в неё, очень важно своевременно отслежи-

вать тренды и смещения интересов потребителей. 

Предметом изучения данной статьи является изменение потребительских 

предпочтений. 

Объектом изучения данной статьи выступает влияние потребительских 

предпочтений на маркетинговую деятельность. 

Цель данной работы проанализировать, почему потребительские предпо-

чтения оказывают определяющее влияние на маркетинговую деятельность пред-

приятия. 

В соответствии с поставленной целью были сформулированы следующие 

задачи: 
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- оценить важность потребительских предпочтений в комплексе марке-

тинга любого сервисного предприятия; 

- проанализировать факторы, влияющие на изменение потребительских 

предпочтений в современном мире; 

- обозначить необходимость работы с потребительскими предпочтениями 

в современном мире. 

В ходе исследования были проанализированы работы нескольких авторов. 

В своей статье А.Ю. Мишурова «Планирование маркетинга на основе потреби-

тельских предпочтений» [3] утверждает, что каждый этап в планировании мар-

кетинга вытекает из предыдущего и подробно разбирает содержание каждого из 

них. 

С.В. Закускин в работе «Сегментация целевой группы на основании потре-

бительских предпочтений» [2] подробно разбирает принципы и алгоритмы сег-

ментации целевой группы, их особенности и примеры. 

В.М. Седельников в своей статье «Исследование потребительских предпо-

чтений на рынке общественного питания (на примере г. Екатеринбурга)» [4] ана-

лизирует работы зарубежных ученых, которые показывают, что традиционные 

факторы, такие как качество пищи и обслуживания, удобное местоположение по-

прежнему сохраняют значительный вес при выборе посещения того или иного 

ресторана. Но там также обозначены изменения потребительского поведения за 

время действия коронавируса. 

В работе «Изменение поведения потребителей как фактор влияния на раз-

витие ресторанного бизнеса»  авторы Е.В. Чернова, В.В. Шабалин, Р.Д. Цай [6] 

делают акцент на том, что смена предпочтений и ценностей потребителей при-

водит к поиску новых форм взаимодействия с ними, требует от бизнеса пере-

оценки стратегий развития. 

Маркетинговая деятельность предприятий включает в себя разные направ-

ления. Если сводить к минимуму, то это анализ рынка, организация производства 

и сбыта, контроль и управление. Хотя на деле у маркетинга намного больше за-

дач. Все они последовательны, и каждая из них включают в себя целый спектр 
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мероприятий. Выявление потребительских предпочтений – одно из них. Причём 

это не просто один из инструментов на каком-то конкретном этапе, а необходи-

мая часть планирования маркетинговой деятельности на каждом. Среди них ра-

бота по планированию ценовой политики и формированию ассортимента, выбор 

концепции предприятия, последующее внесение изменений в концепцию и стра-

тегию, анализ реакции потребителей. Это говорит о том, что работа с потреби-

тельскими предпочтениями – одна из важнейших во всей маркетинговой дея-

тельности. Если владелец бизнеса или маркетолог ничего не знает о своем потре-

бителе, то он не сможет принимать оптимальные маркетинговые решения. 

Важной частью работы с потребительскими предпочтениями является сег-

ментация аудитории, та самая, благодаря которой мы разделяем всех потребите-

лей на ЦА по группе характеристик, чтобы позднее формировать предложения, 

которые эти аудитории заинтересуют. 

При анализе потребительский предпочтений мы не можем опрашивать од-

ного единственного человека или одну группу людей. Для разделения всех по-

требителей на целевые группы используется сегментация. В её основе может ле-

жать вообще любая характеристика – пол, возраст, профессия. Однако, чем 

дальше развивается маркетинг, тем очевиднее становится что таких характери-

стик становится больше, они всё сильнее отличаются среди разных представите-

лей одной и той же целевой аудитории. 

При сегментации целевой группы предметом исследования является то, как 

целевая группа относится к конкретным рыночным объектам – товарам, услугам, 

торговым маркам, фирмам. Учитывается целый ряд характеристик: размер се-

мьи, место работы, финансовое положение, поведенческие черты, интересы и 

ценности покупателя, готовность покупать, уровень доверия к товару или услуге. 

Здесь же очень важно своевременно анализировать современные тенденции 

в запросах потребителей и вносить корректировки в подходах. Среди них про-

зрачность и открытость в вопросах безопасности и качества продукции. Людям 

важно знать, что потребляемая продукция соответствует всем требованиями без-

опасности, что о них позаботились. Растёт запрос на экологичность товаров и 
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услуг, поэтому если при производстве используются эко-технологии, то это бу-

дет несомненным плюсом для построения маркетинговой стратегии. Также по-

требителям важна «красивая картинка». Необычная сервировка блюд, которая 

вызывает желание сделать фото и опубликовать его в соцсетях может стать боль-

шим преимуществом. 

Цифровизация оказывает существенное влияние на современный рынок 

услуг сервисных предприятий. Электронные продажи или хотя бы возможность 

продемонстрировать предложения потребителям без личного присутствия суще-

ственно увеличивает вероятность совершения покупки. Однако это же значи-

тельно увеличивает конкуренцию: покупателю не надо тратить время на поме-

щение пары магазинов, он может оценить намного больше предложений со сво-

его смартфона. Ещё один важный пункт – получение аналитических данных че-

рез интернет. С помощью целого ряда инструментов в онлайн среде владельцы 

предприятий могут получить информацию о предпочтениях потребителей, их 

интересах, реакции на ту или иную услугу, поведении в целом [1; 5]. 

Общение с потенциальными клиентами, совершение заказов продукции об-

щественного питания через цифровые платформы – эта тенденция основывается 

на желании людей сделать свою жизнь более удобной и безопасной. Удобство, 

комфорт – одна из жизненных установок современных жителей мегаполисов [6]. 

При планировании маркетинговой деятельности и работе с потребительскими 

предпочтениями необходимо брать в расчет изменения, с которыми сталкивается 

отрасль не только по причине цифровизации и глобализации, но и другим нема-

ловажным фактором. Речь о об изменениях во всех отраслях экономики, к кото-

рым нам подтолкнула эпидемия коронавирусной инфекции. Она послужила 

настоящим катализатором для многих процессов: многие бизнесы закрылись, по-

купательская способность снизилась, пострадали самые разные отрасли. Однако 

появилось множество тенденций, которые, по прогнозам исследователей, сохра-

нятся и далее. Например, развитие онлайн-торговли. Такое взаимодействие с ре-
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сторанами и другими сервисными предприятиями позволяет потребителю рас-

смотреть больше вариантов, сэкономить свое время, получить выгодные предло-

жения. 
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