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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ

Актуальність теми дослідження «Маркетингове дослідження покупців продукції підприємства». Тема маркетингових досліджень покупців продукції підприємства є дуже актуальною і важливою для бізнесу незалежно від часу. Розуміння потреб, поведінки та уподобань покупців є критичним для успішного позиціонування продукції на ринку та розвитку стратегій маркетингу.
Ось кілька причин, чому актуально проводити дослідження покупців продукції підприємства:
Розуміння потреб покупців: Маркетингові дослідження дозволяють отримати інсайди про потреби, бажання та очікування покупців. Це допомагає підприємствам розробляти продукцію, яка задовольняє потреби своїх цільових аудиторій.
Створення цільових стратегій маркетингу: Розуміння поведінки покупців дозволяє підприємствам розробити ефективні стратегії маркетингу. Дослідження покупців допомагають визначити, як ефективно просувати продукцію, які канали комунікації використовувати, які особливості цільової аудиторії слід враховувати тощо.
Конкурентна перевага: Аналіз покупців дозволяє підприємствам виокремитися серед конкурентів, розробити унікальні пропозиції продукції і надати більш персоналізований підхід до своїх клієнтів. Це створює конкурентну перевагу на ринку і допомагає залучати та утримувати клієнтів.
Покращення задоволеності клієнтів: Маркетингові дослідження покупців дозволяють отримати фідбек від клієнтів щодо продукції та обслуговування. Це допомагає підприємствам вдосконалювати свої пропозиції, виправляти недоліки і підвищувати рівень задоволеності клієнтів.
Прогнозування майбутніх тенденцій: Дослідження покупців дозволяють виявити тенденції та зміни відносно поведінки споживачів, що допомагає підприємствам адаптуватися та планувати свою стратегію на майбутнє.
Загалом, маркетингові дослідження покупців продукції підприємства допомагають підвищити ефективність маркетингових зусиль, залучити та утримувати клієнтів, а також розвивати конкурентні переваги. Тому ця тема залишається актуальною незалежно від часу.
В сучасному світі зміни в технологіях, соціальних мережах, способах комунікації та платіжних системах швидко впливають на спосіб, яким люди споживають товари і послуги.
Зважаючи на швидкий темп змін у суспільстві і технологіях, маркетингові дослідження покупців продукції підприємства постійно вдосконалюються і стають ще більш актуальними
Використання маркетингових досліджень дозволяє підприємствам створювати цінні пропозиції, підтримувати довгострокові стосунки з клієнтами та досягати успіху в динамічному бізнес-середовищі.
Об'єктом дослідження бакалаврської роботи є: маркетингове дослідження покупців продукції підприємства ПП ТОВ «ЧЕРРІ»
Предметом дослідження бакалаврської роботи є: дослідження покупців ПП ТОВ «ЧЕРРІ»
Методи дослідження.  За теоретико-методичну основу дослідження було взято загальнонаукові підходи до сегментування товарного ринку в маркетинговій політиці: систематизація та  узагальнення (аналіз підходів щодо визначення поняття сегментації), статистичні методи (аналіз отриманих результатів дослідження), матричні методи (SWOT аналіз), дослідницький підхід (при виборі цільових сегментів)
Основою інформаційної бази для дослідження слугують відображені у публікаціях вітчизняних та зарубіжних науковців практичні та теоретичні аспекти сегментації ринку, матеріали періодичних видань, інтернет сайти та джерела первинної інформації. 
Структура та обсяг роботи. Бакалаврська робота складається зі вступу, трьох розділів, висновків, списку використаних джерел. Загальний обсяг бакалаврської роботи – 60 сторінок комп’ютерного тексту. 

ОСНОВНИЙ ЗМІСТ РОБОТИ

У розділі 1 «Значення та сутність маркетингових досліджень поведінки покупців»  висвітлено сутність та роль маркетингових досліджень в діяльності компанії, організацій форми проведення маркетингових досліджень та основні етапи процесу проведення маркетингових досліджень.
Маркетингове дослідження – це збір, обробка, аналіз і накопичення інформації для підтвердження маркетингових рішень з метою зниження невизначеності та ризику діяльності підприємств на ринку.
Цей процес маркетингового дослідження є ітеративним, дозволяючи підприємству постійно пристосовуватися до змін в ринкових умовах і вимогах споживачів. Він сприяє покращенню маркетингової ефективності і досягненню конкурентної переваги. Крім того, важливо враховувати етичні аспекти під час проведення маркетингового дослідження, такі як захист конфіденційності споживачів та дотримання принципів справедливої конкуренції. Необхідно також пам'ятати, що маркетингове дослідження може використовувати різні методи і інструменти, включаючи як квалітативні (наприклад, спостереження, інтерв'ю, фокус-групи), так і кількісні (наприклад, опитування, аналіз статистичних даних) методи. Комбінація різних підходів дозволяє отримати більш повне розуміння ринку та споживачів.
Маркетингові дослідження поведінки покупців виконуються з метою отримання інформації про споживачів, їхні звички, вподобання, мотивацію та інші фактори, що впливають на їхні рішення покупки. Такі дослідження можуть включати різні методи і підходи.
У розділі 2 «Маркетингове дослідження покупців продукції підприємства ПП ТОВ«ЧЕРРІ»» здійснено аналіз внутрішнього середовища підприємства, досліджено процедуру проведення маркетингової роботи в процесі комплексного маркетингового дослідження та подано загальну характеристику об’єкта дослідження. 
Дослідження поведінки покупців в маркетингу дозволяють розуміти, як різні фактори впливають на споживачів і їхні рішення про покупку. Вони досліджують вплив медіа та реклами, цінової стратегії, мобільного маркетингу, соціальних медіа та впливових осіб, екологічних та соціальних чинників, онлайн поведінки покупців, а також вплив особистих характеристик покупців.
Дослідження також зосереджуються на покупках вперше та повторних покупках, вплив культурних різниць, відгуках та рейтингах, а також особистих рекомендаціях. Ці дослідження надають компаніям цінні уявлення про споживачів, допомагають розробляти персоналізовані маркетингові стратегії, а також реагувати на зміни в споживацьких тенденціях та ринкових умовах.
Отже, проаналізував вплив екологічних та соціальних чинників, поведінки покупців, особистих характеристик та культурних різниць на споживання. Цей аналіз наголошує на важливості досліджень поведінки покупців для розуміння їхніх потреб та вподобань. 
Дослідження поведінки споживачів є важливим інструментом для розуміння та прогнозування дій та реакцій споживачів на ринку. Це наукове поле вивчає, як люди приймають рішення щодо покупок, як вони сприймають товари та послуги, які фактори впливають на їх вибір і як вони спілкуються з брендами.
Дослідження поведінки споживачів базуються на соціально-психологічних теоріях і методах, а також використовують широкий спектр дослідницьких методів, включаючи анкетування, спостереження, експерименти та аналіз великих обсягів даних.
Провівши ряд маркетингових досліджень, можна чітко сформулювати портрет цільового споживача.
Портрет цільового споживача, також відомий як покупцевий профіль або ідеальний клієнт, є важливим інструментом в маркетингу і бізнес-стратегії. Він допомагає компаніям краще зрозуміти свою цільову аудиторію та налаштувати свої маркетингові зусилля на	досягнення оптимальних результатів.
У розділі 3 «Напрямки удосконалення маркетингової діяльності в забезпеченні розвитку підприємства» було висвітлено шляхи вдосконалення маркетингового дослідження поведінки споживачів. Одним із важливих аспектів вдосконалення маркетингового дослідження поведінки споживачів є застосування штучного інтелекту (AI) і машинного навчання (ML). За допомогою цих технологій можна аналізувати великі обсяги даних, виявляти складні зв'язки, прогнозувати поведінку споживачів та робити рекомендації щодо ефективних маркетингових стратегій.
Нарешті, треба відзначити, що дотримання вимог захисту персональних даних і конфіденційності є важливою умовою при використанні технологій слідкування за поведінкою споживачів. Компанії повинні дбати про захист приватності споживачів, дотримуючись відповідних нормативних вимог і встановлюючи прозорі політики використання даних.
Узагальнюючи, використання технологій слідкування за поведінкою споживачів та постійне вдосконалення маркетингового дослідження є критичними для розробки ефективних маркетингових стратегій. З використанням різноманітних джерел даних, включаючи технології слідкування та співпрацю зі зовнішніми експертами, компанії можуть отримати глибоке розуміння цільової аудиторії, реалізувати персоналізовані стратегії та покращити загальний користувацький досвід.
Впровадження програм лояльності, дисконтних карток або систем нагород є важливим стимулом для постійних клієнтів. Вони почуваються важливими та цінними для бару, отримуючи додаткові переваги, знижки або бонуси. Це не тільки спонукає клієнтів повертатися, але й сприяє формуванню позитивного іміджу бару в очах інших потенційних клієнтів.
Нарешті, якісне обслуговування є невід'ємною складовою успіху бару. Дружній та професійний персонал, який знає своїх гостей, їх уподобання та вміє рекомендувати напої, створює особливу атмосферу довіри та зручності. Клієнти поважають та цінують особливу увагу, яку їм надає персонал, і це може впливати на їхній вибір бару. Отже, успішна реалізація цих факторів - затишної атмосфери, різноманітного меню, шоу, програм лояльності та якісного обслуговування – має великий потенціал позитивно вплинути на попит та поведінку споживачів у барі. Забезпечення задоволення клієнтів та створення приємного досвіду може призвести до збільшення кількості постійних клієнтів, рекомендацій і, врешті-решт, досягнення успіху для бару.





ВИСНОВОК
У даній бакалаврській роботі було досліджено важливі аспекти впливу на попит та поведінку споживачів у барі. Результати дослідження показали, що успішність барного бізнесу значною мірою залежить від того, наскільки ефективно власники та менеджери можуть привернути та утримати клієнтів.
Для досягнення цієї мети важливо звернути увагу на кілька ключових аспектів. Перш за все, створення приємної атмосфери та затишку у барі, зокрема за допомогою привабливого інтер'єру, освітлення та музики, може привернути більше клієнтів та зберегти їхню увагу.
Додатково, розробка різноманітного меню з якісними напоями, включаючи алкогольні та безалкогольні варіанти, а також проведення коктейльних шоу та навчання барменів можуть створити незабутній досвід для клієнтів та привернути нових відвідувачів.
Організація програм лояльності, знижок та систем нагород може стимулювати повторні відвідування та залучення нових клієнтів. Крім того, ефективна реклама та маркетингові стратегії, включаючи використання соціальних медіа та співпрацю з місцевими подіями та організаціями, можуть значно підвищити свідомість про бар та привернути увагу нової аудиторії.
Не менш важливими є якість обслуговування, навчання персоналу та участь у спеціальних подіях. Висока якість продуктів, експертні рекомендації та незабутні враження від спеціальних заходів можутьзабезпечити задоволення клієнтів і створити позитивну репутацію для бару.
Загалом, ефективний вплив на попит та поведінку споживачів у барі вимагає комплексного підходу, який об'єднує створення приємної атмосфери, розробку різноманітного меню, організацію програм лояльності, ефективну рекламу та маркетинг, якісне обслуговування та участь у спеціальних подіях. Врахування цих факторів допоможе бару не лише привернути та утримати клієнтів, але й забезпечити стабільний розвиток та прибутковість.
Важливою складовою успіху барного бізнесу є ефективне управління витратами та запасами. Ретельний аналіз та контроль над закупівлями, складським обліком та використанням інвентарю допоможуть оптимізувати витрати і забезпечити ефективне фінансове управління.
Також важливо врахувати зміни в споживацькому підході та популярних трендах. Збільшення популярності здорового способу життя та зростання інтересу до безалкогольних напоїв вимагає адаптації барного меню та пропозицій до нових потреб клієнтів.
На основі проведеного дослідження можна зробити висновок, що успішність барного бізнесу залежить від здатності пристосовуватися до змін на ринку, впливати на споживацькі побутові та модні тенденції, а також надавати високу якість обслуговування та незабутній досвід для клієнтів.
Отже, вирішенням цих завдань є розробка та виконання комплексних стратегій управління, включаючи маркетингові дослідження, планування подій та акцій, підвищення кваліфікації персоналу, збільшення привабливості пропозицій та вдосконалення фінансового управління. Ці заходи сприятимуть залученню нових клієнтів, збереженню вірних клієнтів та забезпечать стабільний розвиток та успіх барного бізнесу.
Крім того, важливо визначити цільову аудиторію та розробити стратегію маркетингу, спрямовану на залучення цільових клієнтів. Реклама та просування через соціальні медіа, співпраця з інфлюенсерами та організація тематичних подій можуть бути ефективними методами привернення уваги та залучення нових клієнтів.
Окрім цього, професійний та дружній персонал є ключовим фактором успіху. Налагодження комунікації зі співробітниками, навчання їх ефективним навичкам обслуговування та створення мотивуючого робочого середовища сприятимуть задоволенню клієнтів та підвищенню репутації бару.
Врахування конкурентного середовища та аналіз конкурентів також має велике значення. Вивчення їх пропозицій, цін, інновацій та стратегій дозволить побачити потенційні прогалини та переваги власного бару і вчасно реагувати на зміни у ринковій ситуації.
У цілому, успішність барного бізнесу залежить від комплексного підходу та ретельного планування. Врахування факторів, таких як зміни в споживацьких тенденціях, ефективне управління витратами та запасами, маркетингові стратегії, якість обслуговування та конкурентний аналіз, допоможе досягти стабільного розвитку та успіху в барній індустрії.
Напрацювання та впровадження цих рекомендацій дозволять бару зайняти міцну позицію на ринку, збільшити прибуток та забезпечити задоволення клієнтів, що в свою чергу сприятиме побудові позитивного іміджу та рекомендаціям у сфері гастрономії.
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