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пользованию системы; уровень интеграции с существующими программ-

ными продуктами, используемыми компанией. 

Заключение. Использование программного обеспечения для расчетов с 

кредиторами дает неоспоримые преимущества, такие как экономия времени 

и затрат, упрощенный процесс расчетов с кредиторами и, в конечном счете, 

более высокие итоговые показатели. Автоматизированные решения для рас-

четов с кредиторами позволят сотрудникам сосредоточиться на более важ-

ных задачах, таких как развитие бизнеса, которые способствуют повышению 

ценности предприятия. Выбор инструмента автоматизации выставления сче-

тов для оплаты зависит от потребностей бизнеса и способности программно-

го обеспечения соответствовать практике и политикам компании. 
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Резюме – в данной статье рассматривается понятие психологии 

маркетинга и ее целевая аудитория, а также эффективность использо-

вания психологических приемов в создании маркетинговых кампаний. 

Resume – this article discusses the concept of marketing psychology and its 

target audience, as well as the effectiveness of using psychological techniques in 

creating marketing campaigns. 

Введение. Психология маркетинга – это наука, изучающая влияние 

психологических процессов на поведение потребителей при принятии ре-

шений о покупке товаров или услуг [1]. Понимание психологии потреби-

телей помогает маркетологам создавать эффективные стратегии 

продвижения продуктов на рынке.  

Основная часть. Одним из ключевых понятий в психологии марке-

тинга является понятие целевой аудитории. Целевая аудитория – это группа 

потенциальных потребителей, которая является основной целью маркетин-

гового сообщения, продукта или услуги [2]. Изучение целевой аудитории 

включает в себя анализ демографических характеристик, психологических 
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факторов, а также поведенческих паттернов. Знание характеристик и пред-

почтений целевой аудитории позволяет более эффективно коммунициро-

вать с потребителями и создавать продукты, отвечающие их потребностям.  

Важным элементом воздействия на потребителя также является ис-

пользование психологических приемов для создания привлекательного 

имиджа продукта, формирования потребительской лояльности и стимули-

рования покупательского поведения.  Изучение психологических особен-

ностей и мотивов потребителей позволяет исследовать их поведение на 

рынке, прогнозировать изменения спроса, а также эффективно позициони-

ровать товар или услугу на рынке с учетом психологических особенностей 

целевой аудитории.  Существует множество интересных приемов в психо-

логии маркетинга. Например, одним из важных понятий является «цвето-

вая психология». Цвета могут сильно влиять на восприятие товаров или 

услуг потребителями. Разные цвета вызывают разные эмоции и ассоциа-

ции у людей, поэтому правильно подобранные цветовые схемы в дизайне 

продукции могут значительно повысить ее привлекательность.  

Еще одним важным приемом является использование «социального 

доказательства». Люди склонны доверять мнению других людей, особенно 

если это их близкие или люди из их социальных сетей. Поэтому отзывы по-

купателей, рекомендации друзей или известных людей могут оказать суще-

ственное влияние на принятие решения о покупке.  Также важно учитывать 

психологические принципы в создании маркетинговых кампаний, напри-

мер, создавая чувство срочности или ограниченности в предложениях, мож-

но стимулировать покупателей к действию.  Не менее важным приемом 

психологии маркетинга является изучение потребностей и мотивов потре-

бителей. Понимание, что движет людьми при покупке товаров, позволяет 

маркетологам создавать более целенаправленные и привлекательные пред-

ложения. Некоторые потребители могут быть мотивированы социальным 

признанием или статусом, другие – удобством или экономией времени, тре-

тьи – эмоциональным контентом или индивидуальным подходом.  Всемир-

ноизвестный бренд спортивной одежды, обуви и аксессуаров Nike часто 

отправляет напоминания о том, что акция заканчивается, обозначая срок 

действия скидок – 2 дня. Чтобы создать ощущение срочности, маркетологи 

используют таймер обратного отсчета. Этот прием маркетингового психо-

логического воздействия очень эффективен, ведь время уходит на глазах и 

это мотивирует людей скорее совершать покупки. 

В настоящее время изучение психологии потребителей важно и акту-

ально не только для традиционных компаний, но также и для онлайн-биз-

несов. Понимание того, как потребители взаимодействуют с цифровыми 

продуктами, какие факторы оказывают влияние на принятие решения о 

покупке в интернете, помогает эффективно адаптировать стратегии про-

движения и улучшать пользовательский опыт.  

Заключение. Исходя из вышесказанного, можно с уверенностью сде-

лать вывод о том, что с помощью различных приемов психологии марке-
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тинга, компании могут разрабатывать более целенаправленные и эмоцио-

нально привлекательные маркетинговые стратегии, способствующие более 

эффективному взаимодействию с потребителями и стимулированию поку-

пательского поведения. 
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Резюме – в данной статье мы рассмотрели, какие стратегии компа-

нии и государства используют для удержания трудовых ресурсов. 

Resume – in this article, we looked at what strategies companies and gov-

ernments use to retain their workforce. 

Введение. Трудовые ресурсы играют ключевую роль в работе любого 

предприятия, потому что без людей не будет и самого предприятия. По-

этому изменения на рынке труда оказывают значительное влияние на эко-

номические, политические и социальные процессы в государстве. 

Основная часть. В последние годы последствия пандемии и политиче-

ская ситуация в нашей стране и в странах-соседях оказывают значительное 

влияние на рынок труда. Это связано с тем, что многие уезжают из страны, 

наблюдается, так называемая, «утечка мозгов». Так же многие студенты по-

ступают на специальности (инженерные, аграрные и строительные) зная, что 

позже они не будут по ним работать, а выберут более легкие профессии, 

например в сфере услуг. В это время квалифицированные специалисты ищут 

более оплачиваемые должности, новые компании в перспективных отраслях. 

Поэтому компаниям приходится бороться за каждого своего сотрудника. Ка-

ким образом? Давайте рассмотрим некоторые из методов по их удержанию 

[1]: найм сотрудников, разделяющих ценностям компании; гибридные рабочие 

места; вознаграждайте не только за результаты, но и за усилия; благополучие и 

здоровье сотрудников; участие в программах КСО (корпоративная социальная 

ответственность); Саббатикал: карьерный тайм-аут (особенно актуальный саб-

батикал для тех, кто выгорел и находится на последней стадии выгорания, ко-

гда помогает только одно – полная смена деятельности или же 

отдых);  формирование культуры обратной связи; поддержание баланса между 

работой и личной жизнью; предоставление денежных выгод (повышение зар-
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