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Аннотация. С учетом быстрого развития цифровых технологий 

и широкого распространения социальных медиа, их влияние на пове-

дение потребителей становится важной темой для исследования. 

Особое внимание уделяется ключевым характеристикам социаль-

ных медиа, их функциональным возможностям, разнообразием кон-

тента, влиянию алгоритмов рекомендаций и взаимодействия поль-

зователей на восприятие брендов и товаров. Обсуждаются такие 

аспекты, как влияние пользовательских отзывов, реклама в социаль-

ных сетях и сотрудничество с инфлюенсерами.  
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Annotation. Given the rapid development of digital technologies and 

the widespread use of social media, their impact on consumer behavior is 

becoming an important topic for research. Important attention is paid to 

empirical analysis based on surveys and interviews with consumers, 
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which allows us to identify the main factors influencing behavior change 

in the digital environment. Aspects such as the impact of user reviews, 

social media advertising, and collaboration with influencers are dis-

cussed.  
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Крупные социальные медиа, радикально трансформировали про-

цесс принятия потребительских решений. Данное исследование ана-

лизирует механизмы влияния цифровых платформ на покупатель-

ское поведение, включая психологические аспекты восприятия кон-

тента, роль инфлюенсеров и алгоритмического продвижения.  

Социальные сети больше не предназначены только для общения, 

теперь они помогают продавать и покупать товары. Социальные фак-

торы всегда играли роль в покупательских привычках потребителей, 

но повсеместное распространение смартфонов подняло тему  

e-commerce на новый уровень. На сегодняшний день потребителю 

необязательно выходить из дома для открытия новых продуктов – 

достаточно пролистать свои социальные сети в поисках вдохнове-

ния.  

Поведение потребителей в социальных сетях за 2024 год указанно 

в таблице 1. 

 

Таблица 1 – Показатель поведения потребителя в социальных сетях  
Показатель Процент 

Решений о покупке зависят от сообщений друзей 81% 

Вдохновлены новыми брендами через изображения 

других пользователей 
66% 

Чаще совершают покупки по рекомендациям 71% 

Используют соцсети для поиска новых товаров 31% 

Миллениалов отмечают влияние пользовательского 

контента; 
84% 

Заявляют о влиянии публикаций компаний на свои 

покупки; 
78% 

Клиенты чаще покупают товары при наличии фото-

графий 
87% 
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На основе актуальных данных 2020-2024 гг. раскрыты ключевые 

механизмы воздействия, включая психологические факторы, алго-

ритмическое продвижение и маркетинговые стратегии. Цифровая ре-

волюция последнего десятилетия кардинально изменила вариацию 

потребительских решений.  

Согласно Statista (2024), 78% пользователей совершают покупки 

под влиянием соцсетей, причем поколение Z (18-26 лет) демонстри-

рует 89% вовлеченности [1].  

Особое внимание уделяется эффекту FOMO (Fear of Missing Out). 

Платформы социальных сетей процветают благодаря созданию чув-

ства срочности. Будь то ограниченные по времени предложения или 

эксклюзивные мероприятия, FOMO влияет на поведение потребите-

лей, подталкивая их к принятию импульсивных решений. Другим 

важным аспектом являются парасоциальные отношения с инфлюен-

серами, когда пользователи воспринимают блогеров как "знакомых", 

что значительно повышает доверие к их рекомендациям [2]. 

 Алгоритмы платформ играют ключевую роль в формировании 

потребительского поведения. Практический анализ различных плат-

форм представлен в таблице 2, что в свою очередь, показывает их 

специфическое воздействие. 

 

Таблица 2 – Практический анализ различных платформ 
Платформа Способ воздействия Пример 

YouTube Детальные обзоры → ра-

циональный выбор 

80 % пользователей 

смотрят обзоры перед 

покупкой товаров. 

Instagram Визуальный контент → 

импульсные покупки 

Бренд Glossier: 60% 

продаж через UGC-

контент 

TikTok Виральные тренды → мас-

совый спрос 

Хэштег #BookTok уве-

личил продажи книг на 

300% 

 

Эмпирическое исследование, проведенное в январе 2024 года 

среди 500 пользователей в возрасте 18-35 лет из Беларуси и России, 

показало следующие результаты [3]: 

1. 68% респондентов совершали покупки после просмотра Stories 

в Instagram. 
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2. 45% доверяют рекомендациям микроблогеров (1-10 тысяч под-

писчиков) больше, чем традиционной рекламе.  

3. 72% отмечают, что алгоритмы TikTok точно предугадывают их 

интересы.  

Подчеркивается, что социальные медиа создают гибридную среду 

для принятия решений, где эмоциональное вовлечение TikTok соче-

тается с рациональной оценкой YouTube. 

Влияние социальных медиа обусловлено не только рекламой, но 

и пользовательским контентом UGC, отзывами и рекомендациями 

лидеров мнений.  

Бренды, интегрирующие UGC и сотрудничающие с соответству-

ющими инфлюенсерами, увеличивают свою узнаваемость, повы-

шают доход, привлекают новых клиентов. 

Сегодня, социальные медиа выполняют более широкие функ-

циии, чем просто продвижение товаров и услуг, становясь платфор-

мами, для формирования сообщества, объединенныех интересом к 

бренду.  

Социальные сети играют немаловажную роль в формировании об-

щественного мнения и управлении репутацией бренда. Быстрая ре-

акция и обратную связь позволяет организациям, продемонстриро-

вать внимательное отношение к потребителям и предотвратить воз-

можные репутационные риски. 

Но, в условиях высокой цифровой активности управление онлайн 

репутацией стало неотъемлемой элементом устойчивой стратегии 

бизнеса. А использование соцсетей связано с определенными угро-

зами – и одной из таких угроз является рис распространения недо-

стоверной информации. Следовательно, важно заранее выстроить 

эффективную стратегию контент-маркетинга и регулярно отслежи-

вать упоминания бренда в цифровом пространстве [4]. 

Популярные платформы как Instagram, TikTok и YouTube карди-

нально изменили подход к выбору товаров и услуг. Настоящее ис-

следование посвящено анализу того, как цифровые каналы воздей-

ствуют на поведение потребителей — с учетом психологических осо-

бенностей восприятия, влияния лидеров мнений и особенностей ал-

горитмов продвижения [5]. 
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Простыми словами, социальные медиа сегодня – это значитель-

ный инструмент влияния, требующий осознанного и гибкого под-

хода. Успешное использование таких каналов связано с умением 

адаптировать контент под целевую аудиторию и грамотно управлять 

рисками для достижения маркетинговых задач. 
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