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Теория поведения потребителя объясняется тем, что потребитель 
стремиться получить наивысшее удовлетворение своих материаль-

ных и нематериальных потребностей. Теория отражает влияние та-

ких факторов как цена товара, доход потребителя, предпочтения и 

их взаимодействие при максимизации выгоды от приобретения 
услуг или товаров. То есть, как при ограниченном доходе приобре-

сти набор необходимых благ, который позволил бы максимально 

удовлетворить потребности. Что возможно лишь при соблюдении 
правила максимизации полезность.На сегодняшний день теория 

поведения потребителя уделяет большое внимание маркетинговым 

исследованиям, на основе которых предприятия строят свою стра-
тегию по привлечению клиентов. Однако теперь на выбор потреби-

теля, помимо бюджетных ограничений, влияют такие факторы как 

культура и субкультура. «Для маркетинговых исследований потре-

бительского поведения с самого начала было характерно фокусиро-
вание внимания на отдельном индивиде-потребителе. Как верно 

заметил один критик, маркетологи изучали потребителя как изуча-

ют рыбу рыбаки, а не ихтиологи. При таком подходе потребности 
потребителя рассматриваются как врожденные, а не сформирован-

ные обществом или рынком…» [1, глава 1]. Современная теория 

поведения потребителя говорит о том, что каждый человек руковод-

ствуется своими определенными принципами при выборе какого-
либо блага. Однако не стоит исключать воздействие культуры его 

страны, семьи и друзей на выбор потребителя. 
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