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     Исследование рынка предполагает постоянное изучение моти-
вов, вкусов и предпочтений потребителей, что в дальнейшем явля-
ется базой формирования стратегии. Одной из трудно решаемых 
задач маркетологов является выяснение потребительской реакции 
на различные побудительные приемы маркетинга. 
     Маркетологи выделяют простую и развернутую модели покупа-
тельского поведения. При простой модели поведения побудитель-
ные факторы и прочие раздражители, попав в «черный ящик» соз-
нания покупателя, вызывают его ответную реакцию. При разверну-
той модели поведения к побудительным факторам относятся товар, 
цена, методы распространения и стимулирования. Прочие раздра-
жители содержат основные силы и события, которые окружают по-
купателя; экономическую, политическую, культурную и научно-
техническую среды. Все раздражители развернутой модели, пройдя 
«черный ящик» сознания покупателя, вызывают его ответные реак-
ции, которые подразумевают собой выбор товара, бренда, времени 
покупки, выбор предпринимателя и объема покупки. В свою оче-
редь «черный ящик» делится на две части. Первая часть предпола-
гает характеристики восприятия раздражителей и реакций потреби-
теля на них, а вторая часть – намерение потребителя, которое влия-
ет на результат. 
     Цель маркетолога состоит в том, что ему необходимо разобрать-
ся, что содержит «черный ящик» сознания потребителя между по-
ступлением раздражителей и реакцией на них. 
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