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зв’язку зі споживачами через соціально значущі ініціативи підвищує конкуренто-
спроможність брендів навіть у кризових умовах. 
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Сучасний ринок модного одягу вирізняється інтенсивною конкуренцією, 

динамічною зміною тенденцій і посиленням значення нематеріальних чинників 
у процесі ухвалення споживчих рішень [1]. У виборі одягу важливими є не лише 
раціональні характеристики товару – ціна, якість або функціональність, а й емо-
ційні чинники, пов’язані зі стилем, самовираженням та соціальною ідентич-
ністю [2]. У таких умовах традиційного аналізу продажів або кількісних ста-
тистичних показників часто недостатньо для повного розуміння поведінки 
покупців. Саме тому зростає значення якісних маркетингових досліджень, які 
дозволяють глибше вивчити мотивацію споживачів, їхні очікування та логіку 
формування споживчого вибору. 
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Одним із найбільш ефективних методів якісних досліджень є глибинне 
інтерв’ю. Цей метод передбачає індивідуальну бесіду дослідника з респондентом 
за напівструктурованим сценарієм, що дозволяє отримати розгорнуті відповіді 
та виявити приховані мотиви поведінки [3]. На відміну від стандартних опитувань, 
глибинне інтерв’ю дає можливість не лише зафіксувати певну думку споживача, 
а й зрозуміти причини її формування, особистий досвід та емоційне ставлення 
до бренду чи продукту. Важливою особливістю цього методу є використання 
відкритих запитань, які не обмежують респондентів заздалегідь визначеними 
варіантами відповідей. Завдяки цьому дослідник може простежити, як саме 
респондент реагує на поставлені запитання, яким чином аргументує власну 
позицію та як формує систему пріоритетів під час вибору товару. У процесі бесіди 
споживачі самостійно визначають критерії, які є для них найбільш значущими, 
що дозволяє виявити реальні фактори прийняття рішення про купівлю та зро-
зуміти, на які характеристики продукції вони звертають увагу в першу чергу. 
Таким чином, глибинне інтерв’ю забезпечує більш комплексне та контекстне 
розуміння поведінки споживачів порівняно з формалізованими кількісними 
методами дослідження [4]. 

Практичне застосування методу глибинного інтерв’ю було використано під 
час дослідження поведінки споживачів на локальному ринку модного жіночого 
одягу на прикладі підприємства FLOW у місті Дніпро. У процесі інтерв’ювання 
респондентам пропонувалося описати власний досвід вибору одягу, причини 
оновлення гардеробу, критерії вибору брендів та джерела інформації про нові 
колекції. Такий підхід дозволив простежити індивідуальні сценарії прийняття 
рішення про купівлю та зрозуміти, які фактори є ключовими на різних етапах 
цього процесу [5]. Аналіз відповідей показав, що для більшості споживачів 
важливими є якість продукції, комфорт посадки, відповідність стилю та доступна 
ціна. Водночас значну роль відіграють рекомендації знайомих, соціальні мережі 
та візуальний контент брендів, які формують первинний інтерес до продукції та 
впливають на подальший вибір. Отримані результати підтверджують, що поведінка 
споживачів на ринку модного одягу формується під впливом як раціональних, так 
і емоційних факторів. Для багатьох покупців важливим є не лише сам товар, 
а й загальний досвід взаємодії з брендом. Атмосфера магазину, стиль комунікації 
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у соціальних мережах, візуальна подача колекцій та можливість отримати 
позитивні емоції від процесу вибору суттєво впливають на рішення про купівлю. 
Узагальнення результатів дослідження дозволяє виділити основні фактори, які 
найчастіше згадуються споживачами під час обговорення процесу вибору одягу 
(рис. 1). 

 
Рис. 1. Основні фактори вибору одягу споживачами  

(за результатами глибинних інтерв’ю) 
 
Як видно з рис. 1, найчастіше респонденти зазначали такі фактори вибору 

одягу, як якість продукції, комфорт посадки та відповідність стилю. Це під-
тверджує, що для споживачів важливим є поєднання функціональних харак-
теристик товару з емоційними аспектами сприйняття бренду. 

Отже, глибинне інтерв’ю є важливим інструментом дослідження поведінки 
споживачів на ринку модного одягу. Його використання дозволяє отримати 
більш глибоке розуміння мотивів споживчого вибору, виявити ключові фактори 
формування попиту та визначити очікування цільової аудиторії. Результати 
проведених досліджень підприємства можуть використовувати для вдосконалення 
своїх маркетингових підходів, розвитку ефективних рекламних комунікацій та 
зміцнення конкурентних переваг. 
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Ключовою особливістю ринку електромонтажних послуг є те, що замовник 

часто не в силах самостійно оцінити якість роботи аж до моменту її завершення. 
Переважна більшість клієнтів не володіє достатніми технічними знаннями, щоб 
об’єктивно визначити коректність монтажу, якість використаних матеріалів чи 
відповідність виконаних робіт чинним регламентам безпеки. Через це вибір 
виконавця здебільшого спирається на рівень довіри, рекомендації знайомих, 
зовнішні відгуки, загальну репутацію компанії та перше враження від спілкування 
з її представниками [3, c. 196-210]. Якщо фірма здатна просто та зрозуміло 
пояснити суть роботи, продемонструвати попередній досвід та надати прозорий 
розрахунок вартості, вона має значно вищі шанси отримати контракт. 

Ще однією суттєвою рисою цієї сфери є високий рівень відповідальності за 
кінцевий результат. Електромонтажні роботи безпосередньо пов’язані з безпекою 
людей, збереженням майна та коректним функціонуванням об’єктів. З цієї причини 
для клієнтів найчастіше не ціна є визначальним фактором. Часто люди готові 
інвестувати більше коштів, маючи впевненість у надійності, акуратності та 
наявності гарантій виконаних робіт. 

Ринок електромонтажних послуг також містить істотну диференціацію 
серед виконавців. Тут функціонують як офіційно зареєстровані компанії, так і ін-
дивідуальні майстри, невеликі бригади або неформальні працівники. Це забезпечує 
споживачу широкий вибір, проте ускладнює об’єктивну оцінку ризиків. Попит 
на послуги електриків корелює зі станом будівельної індустрії, інтенсивністю 
ремонтно-житлових робіт, динамікою розвитку бізнесу, введенням в експлуатацію 


