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СУЧАСНІ ПРОБЛЕМИ  І ТРЕНДИ РОЗВИТКУ МАРКЕТИНГОВОЇ
ВЗАЄМОДІЇ ЗІ СПОЖИВАЧАМИ

За умов великих трансформацій в сучасній економіці набувають нової
актуалізації традиційні та загострення нові проблеми оцінювання і
забезпечення ефективності маркетингової діяльності [1, 2].

Зокрема важливими є проблеми розривів між, так називаною,
інформаційною чи комунікаційною ефективністю та економічною
ефективністю маркетингової діяльності, а також пов’язаних проблемах
моделювання поведінки споживачів.

Більшість компаній з системним маркетингом використовують
дослідницьку інформацію і безпосередньо моделі поведінки споживачів, що
передбачають послідовну конвертацію обізназності у регулярні закупівлі і
лояльність. Фактично цього у більшості випадків не відбувається. Ми бачимо,
що навіть по брендам-лідерам понад 90% знання має за наслідок не більше 30%
регулярних закупівель.

При цьому декларації неможливості оцінити ефективність, прогнозувати
результативність проектів і програм заперечується свідомою економією на
маркетингових дослідженнях, комунікаційних заходах, на фоні нарощування
інвестиції у продажі. І тут через просте порівняння очікуваної результативності
знаходять своє розв'язання надумані проблеми. Адже інвестиції «в полицю»
приносять бажане збільшення обсягів продажів, а робота за класичними
схемами забезпечення спочатку комунікаційної результативності, а лише потім
комерційної ефективності маркетингової діяльності не виправдовує очікувань.
Великі бренди втрачають обсяги на користь багатьох маловідомих марок, з
мінімальними маркетинговими інвестиціями.

Традиційні питання теж залишаються. Маркетологи дуже часто
претендуючи на значні бюджети не можуть сказати, коли і в якому обсязі
чекати окупності витрат. Фахівці не можуть оцінити або визначають
недиференційовано ефекти маркетингових проектів і програм (нарощування
обсягів продажу взагалі, від пришвидшення обігу товарів, від економії
інвестицій у просування нових пропонувань ринку тощо).

Удосконалення моделювання поведінки вимагає, як мінімум, постійного
моніторингу і використання чинників, до яких максимально чутливі покупці,
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що проявляється у напрузі, яка є наслідком конфліктів, протиріч і асиметрій в 
системах споживання. А також постійного застосування зустрічного 
моделювання за ситуаційними, особистісними, об’єктними векторами. 

Успішний досвід, який напрацьовано у просуванні брендів на споживчих 
ринках, сьогодні є актуальним і для широкого кола компаній АПК  [3, 4]. Тут 
окрім іншого важливо застосовувати клієнтський підхід і моделі розвитку та 
підвищення результативності досвіду споживачів для широкого кола учасників 
ринку, що традиційно не сприймалися як клієнти.  

Задля надзвичайно актуального сьогодні захисту і прогресу світової 
продовольчої системи необхідним є інтегрований розвиток комбінованих 
рішень з прозорими взаємозв'язками фермерів, підприємств-виробників 
продуктів харчування, регуляторних організацій і споживачів у ланцюжках 
створення вартості [5]. 

Інтенсивний розвиток цифрових технологій істотно збільшив можливості 
і мінливість вибору сучасних споживачів, а також обміну досвідом між ними. 
За цих умов спрощена реактивна поведінка компаній у забезпеченні 
ефективності взаємодій з клієнтами та іншими учасниками ринку не є 
результативною, потребує гнучких проактивних стратегій і тактичних дій, 
повернення контролю і ефективної керованості процесів у розвитку 
маркетингових взаємодій зі споживачами. 
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