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2) обмеженість інформації, щодо різноманітності надання фінансових 

послуг, низький рівень фінансової обізнаності та незнання засадничих 

принципів функціонування фінансового ринку; 

3) відсутність достатнього рівня доходів населення; 

4) відсутність юридичної ідентичності – документів, що посвідчують 

особу і надають право відкривати рахунки. Це насамперед стосується 

економічних та політичних мігрантів, біженців. 

Загалом слід зазначити, що підвищення рівня фінансової інклюзії 

можливе на основі формування ефективної системи захисту прав споживачів 

фінансових послуг, яка забезпечуватиме належну їх якість та доступність 

надання Поряд з тим підвищення рівня фінансової інклюзії безпосередньо  

залежить від економічної стабільності в державі та зростання добробуту 

громадян, а отже і підвищення їх можливостей користуватися наданими 

фінансовими послугами. Саме тому підвищення рівня фінансової інклюзії в 

Україні має бути одним із стратегічних цілей стратегії її економічного 

розвитку. 
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Дослідження зворотного зв’язку підприємства з покупцями доцільно 

проводити на основі соціологічного дослідження на тему їхнього 

задоволення якістю продукції. 

Опитування покупців у підприємства з продажу будівельних матеріалів 

здійснюється досить часто (орієнтовно – раз на три тижні) на основі 

анкетування. Для аналізу використано авторську анкету. Розроблена анкета 

містить наступні питання: склад споживачів цих товарів (за віком); поведінку 
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споживачів при покупці; фактори, що впливають на рішення про покупку.  

Таке опитування проводиться для того, щоб отримати інформацію про 

знання, переконання і уподобання людей, про ступінь їх задоволеності тощо, 

а також для вимірів міцності свого становища в очах аудиторії. 

Структура споживачів за віковими категоріями зображена на рис. 1. 

 

 
Рис. 1 Сегментація покупців за віковою ознакою підприємства з продажу 

будівельних матеріалів 

 

За статевою та освітньою ознаками присутні покупці, відповідно: 

чоловіки і жінки з різним рівнем освіти. Також, дослідження показало, що 

будівельні матеріали купляють в основному в підприємства з продажу 

будівельних матеріалів, що позиціонує його як компанію з позитивним 

іміджем серед споживачів та серйозним конкурентом на ринку продажу 

будівельних матеріалів. 

Анкетування дозволило визначити, які групи товарного асортименту 

користуються найбільшим попитом і представлено на рис. 2. 

 

 
Рис. 2 Структуризація товарного асортименту підприємства з продажу 

будівельних матеріалів 

 

Цікавим для аналізу є питання анкети «При купівлі товарів підприємства 

з продажу будівельних матеріалів на які характеристики ви звертаєте увагу?», 

результати представлено на рис. 3. 

Важливим фактором є те, що покупці надають перевагу бюджетній 

продукції, оскільки ріст інфляції і складне фінансове становище спонукає 
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покупців купляти дешевшу продукцію. Тому, доцільно запанувати 

асортиментний ряд і за ціновим критерієм для залученням додаткового 

покупця. 

 

 
Рис. 3 Конкурентоспроможні параметри продукції підприємства з продажу 

будівельних матеріалів 

 

Для формування кількості відвідувачів підприємства з продажу 

будівельних матеріалів в анкеті є питання «З ким ви відвідуєте підприємства 

з продажу будівельних матеріалів?». Результати представлено на рис. 4. 

 

 
Рис. 4 «З ким Ви відвідуєте підприємства з продажу будівельних матеріалів?» 

 

Отже, аналіз демонструє, що групи відвідувачів є неоднорідними, що 

дозволяє залучати покупців до здійснення покупок та формувати різні 

акційні пропозиції товарів. 

Не менш вагомим питанням є: «Що може змусити Вас відмовитися від 

купівлі нашої продукції?» (рис. 5). 

 

 
Рис. 5 «Що може змусити Вас відмовитися від купівлі нашої продукції?» 
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Як бачимо, всі фактори є актуальними для споживача: пріоритетним є 

наявність небракованої продукції, естетичний зовнішній вигляд, 

компетентність продавця, а саме людський фактор, ціна виробу має 

відповідати якості. 

Отже, зворотній зв'язок зі споживачем показує, що споживач все-таки 

першочергово звертає увагу на ціновий фактор, але якщо йому попадеться 

бракований товар, то він швидше за все більше не куплятиме продукцію 

підприємства з продажу будівельних матеріалів і не радитиме її своїм 

знайомим. 
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