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У статті розглянута характеристика типів покупців на ринку продажу легкових 
автомобілів за різними класифікаційними ознаками. Запропонована матриця типів 
покупців, яка дозволяє передбачити попит на певні автомобілі. Автор виділив три 
групи імовірності прогнозування поведінки покупців: високопрогнозовані, 
середньопрогнозовані та важкопрогнозовані типи покупців.	Серед ознак за якими 
можливо легко спрогнозувати поведінку покупців є дохід, «соціальна роль» та 
водійський стаж. До ознак за якими можливо, але з достатньою похибкою, 
передбачити покупку автомобіля з конкретними характеристиками відносяться вік 
покупця та його сімейне положення. Такі ознаки як ступінь готовності придбати 
легковий автомобіль, стиль поведінки, темперамент покупця належать до категорії 
важкопрогнозованих типів покупців. Були розроблені матриці зіставлення мотивів 
та потреб покупців, які дозволяють більш влучно спрогнозувати імовірний попит 
на автомобіль конкретного типу кузова, класу та цінового сегменту. Встановлено, 
що можливо скласти 124 416 комбінацій поведінки покупців. Таку кількість 
комбінацій недоцільно використовувати в практичній діяльності підприємств, 
тому автор виділив дві ключові ознаки за якими можливе створення портретів 
покупців: рівень доходу та соціальний статус. Крім цього, при прогнозуванні 
попиту певних типів покупців на автомобілі необхідно враховувати 
позиціонування різних автомобільних брендів та їх цінову політику. Розуміння 
особливостей поведінки різних типів покупців легкових автомобілів дозволить 
формувати ефективну маркетингову стратегію автомобілебудівним 
підприємствам і автодилерам в умовах значної турбулентності автомобільного 
ринку України. 
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The article considers the characteristics of types of buyers in the car market based  
on different classification criteria.	 The matrix of types of buyers is offered which  
allows to predict demand for certain cars.	The author has singled out three groups of 
probability of predicting  the buyer behavior:  highly predicted, medium  predicted and 
hard-to- predict type of buyers. Income, «social role» and driver’s experience are signs 
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on which it is possible to predict behavior of buyers easily. The age of the buyer and his 
marital status belong to signs on which it is possible, but with a sufficient error, to 
provide purchase of the car with concrete characteristics. Such signs as degree of 
readiness to buy the car, style of behavior, temperament of the buyer belong to the 
category of the hardly predicted types of buyers. Matrixes of comparison of motives and 
needs of buyers have been developed for the purpose of more exact forecasting of 
probable demand for the car of concrete type of a body, a class and a price segment. It 
is established that it is possible to make 124 416 combinations of behavior of buyers.	
Such quantity of combinations is inexpedient to use in practical activities of the 
enterprises,	therefore authors have marked out two key signs on which possibly creation 
of portraits of buyers: income level and social status.	Besides, positioning of various 
automobile brands and their price policy need to be considered when forecasting 
demand of certain types of buyers for cars. The understanding of features of behavior of 
various types of buyers of cars will allow to form effective marketing strategy to the 
automobile building enterprises and car dealers in the conditions of considerable 
turbulence of the automobile market of Ukraine. 
	

Keywords: types of buyers, market of sale of cars, behavior of buyers, demand, needs 
of buyers, motives of buyers. 

 

Актуальність проблеми. Для формування конкурентного товарного 
портфелю, автовиробникам та дилерам необхідно розбиратися в типології 
покупців, яка відображає соціальний стан, платоспроможність, 
психологічні особливості, відношення до покупки, мотиви та потреби 
покупців. Дослідження поведінки різних типів покупців дає змогу 
підприємствам правильно сегментувати ринок та, відповідно, 
позиціонувати свій автомобільний бренд. Крім цього, розуміння типології 
покупців допомагає ефективно організовувати рекламну кампанію, а 
також дозволяє продавцям автомобілів використовувати потрібні 
прийоми і тактику в спілкуванні. 

З огляду на це, актуальності набуває дослідження типології покупців 
за різними класифікаційними ознаками та складання їх портретів з метою 
прогнозування попиту на певні типи кузова, цінові сегменти та класи 
легкових автомобілів. 

Аналіз останніх наукових досліджень. Проблематика дослідження 
методичних підходів до класифікації різних типів покупців є 
маловивченою. Так, Г. С. Тимохіна [1] розділяє покупців легкових 
автомобілів за гендерною ознакою, доходом та регіоном. На думку 
В. М. Трайно [2], для покупців доцільно проводити класифікацію за 
статтю, середньодушовим місячним доходом, місцем проживання, віком, 
сімейним станом, наявністю дітей, рівнем освіти, родом занять. 
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І. О. Златова [3] під час дослідження маркетингового інструментарію 
розвитку автомобілебудівних підприємств сегментує покупців 
автомобілів лише за ступенем готовності до здійснення купівлі, а саме, на 
реальних та потенційних. 

Водночас слід зазначити, що майже усі спроби складання типології 
покупців закінчуються на етапі створення класифікації за різними 
ознаками. Автору не вдалося знайти жодного дослідження в якому були б 
складені портрети покупців легкових автомобілів на основі різних 
класифікаційних ознак типології. У попередніх дослідженнях всі ознаки 
різних типів покупців розглядаються окремо. Разом з тим, виникає 
необхідність в побудові взаємозв’язку між варіантами потенційної 
покупки (автомобілі різних типів кузова, класів, цінових сегментів) та 
типом покупця, що можливо реалізувати через складання портретів 
покупців. 

Метою роботи є характеристика типів покупців на ринку продажу 
легкових автомобілів за різними класифікаційними ознаками. 

Викладення основного матеріалу дослідження. На нашу думку, 
тип покупця – це сукупність психологічних, соціальних, вікових, 
гендерних та інших характеристик людини, які визначають поведінку 
покупців в процесі здійснення купівлі легковика, забезпечують відносну 
послідовність їх дій та передбачуваність реакції на подразнення. На ринку 
продажу легкових автомобілів цим подразненням можуть бути спеціальні 
пропозиції дилерських автоцентрів, запровадження сприятливих умов 
кредитування і навіть використання різних технік маніпуляцій продавців 
по відношенні до потенційних покупців автомобілів. У табл. 1 наведена 
авторська класифікація типів покупців, яка була складена за рядом ознак: 
ступенем готовності придбати легковий автомобіль; «соціальною роллю» 
покупців; рівнем їх доходу; стилем поведінки; темпераментом; статтю; 
водійським стажем; віком; сімейним станом; рівнем освіти. 

Використовуючи наведену класифікацію типів покупців легкових 
автомобілів можна передбачити попит на різні типи кузова, класи та 
цінові сегменти. Наприклад, якщо людина є забезпеченою і має дохід 
понад 1 млн. грн на рік, то, звісно, вона буде дивитися на автомобілі 
преміум або комфорт класів. Їй будуть цікаві дорогі, престижні 
автомобілі, які демонструють успіх і статус. Найбільш імовірніше 
забезпечений покупець буде вибирати легковик Mercedes, Lexus, Volvo, 
Porsche, Land Rover, Jaguar. Як правило, автомобілі цих брендів – це 
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представницький або люкс класи з типом кузова позашляховика, 
кросовера, універсала, кабріолета або спортивного купе. 

 

Таблиця 1 – Класифікація типів покупців за різними класифікаційними ознаками 
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Продовження Таблиці 1 
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Продовження Таблиці 1 
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Продовження Таблиці 1 
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Продовження Таблиці 1 
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Продовження Таблиці 1 

 
Джерело: авторська розробка 

У табл. 2 запропонована матриця типів покупців за різними 
класифікаційними ознаками, яка дозволяє передбачити попит на певні 
автомобілі. 
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Таблиця 2 – Матриця типів покупців за різними класифікаційними ознаками 

 
Джерело: авторська розробка 

Нами було виділено три групи імовірності прогнозування поведінки 
покупців: високопрогнозовані, середньопрогнозовані та 
важкопрогнозовані типи покупців. Серед ознак за якими можливо легко 
спрогнозувати поведінку покупців є дохід, «соціальна роль» та 
водійський стаж. До ознак за якими можливо, але з достатньою похибкою, 
передбачити покупку автомобіля з конкретними характеристиками 
відносяться вік покупця та його сімейне положення. Такі ознаки як 
ступінь готовності придбати легковий автомобіль, стиль поведінки, 
темперамент покупця належать до категорії важкопрогнозованих типів 
покупців. 

Приймаючи рішення про купівлю певного легкового автомобіля, 
покупець прагне отримати якісний автомобіль, а також отримати 
задоволення своїх мотивів та потреб. Саме тому, перед автовиробниками 
та дилерами виникає необхідність визначити весь комплекс спонукальних 
факторів, якими керуються покупці при виборі легкового автомобіля 
(акційні пропозиції; кредитні умови; технічні характеристики; вартість, 
колір тощо). 

У попередніх дослідженнях нами були детально вивчені мотиви і 
потреби покупців на ринку продажу легкових автомобілів [4-6]. 
Безперечно, що під впливом цих двох складових змінюється і сама 
поведінка будь-якого типу покупця.  
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Покупець при прийнятті рішення про купівлю легковика може 
усвідомлювати не одну, а кілька потреб; одна й та сама дія може 
приводити до задоволення кількох потреб. Одні потреби 
задовольняються, інші – постійно виникають, деякі – слабшають чи 
зростають. 

Більшість перерахованих потреб можуть реалізуватися при 
придбанні легкового автомобіля будь-якого класу та цінової категорії. 
Саме тому вплив потреб на зміну поведінки певного типу покупця 
доцільно розглядати лише з мотивами купівлі. Основні мотиви купівлі 
легкового автомобіля представлені на рис. 1. 

 
 

Рис. 1 – Матриця зіставлення мотивів покупців легкових автомобілів 
Джерело: авторська розробка 

 

Наприклад, при купівлі автомобіля покупець прагне задовольнити 
передусім первинні потреби (потреба у технічній справності; тип палива: 
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газ; тип кузова: седан), однак звертає увагу на відсутність деяких бажаних 
характеристик (омивач фар, підігрів дзеркал, сенсор дощу, підсилювач 
керма, підігрів сидінь). Або при купівлі автомобіля бізнесмен прагне 
задовольнити вторинні потреби – мати просторий, комфортабельний та 
функціональний салон для ведення переговорів під час руху (від 4,6 до 5 
метрів в довжину, від 1,7 метра – завширшки), та водночас бажає, щоб 
салон автомобіля був зі шкіри крокодила, пітона, страуса, варана, ігуани 
аби продемонструвати партнерам свою фінансову стійкість. 

На рис. 2 зображена матриця зіставлення основних потреб покупців 
легковиків, яким віддається ключова роль при здійсненні купівлі. 

У кожен момент часу бажання покупця та можливості їх задоволення 
перебувають у різному співвідношенні. Може бути цілий набір потреб, які 
спонукають покупця до здійснення купівлі. 

 
 

Рис. 2 – Матриця зіставлення потреб покупців легкових автомобілів 
Джерело: авторська розробка 
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Також при прогнозуванні попиту певних типів покупців на 
автомобілі необхідно враховувати позиціонування різних автомобільних 
брендів та їх цінову політику. Легковики в однаковому кузові, того самого 
класу, але різних брендів можуть на порядок відрізнятися в ціні. Тому при 
складанні портрета покупця важливо розуміти автомобіль якого бренду 
зможе собі дозволити покупець за певні гроші. Наочним прикладом може 
бути варіант, коли покупець хоче купити автомобіль в кузові седан,  
класу D, але в нього є всього 350 тис. грн. У більшості автомобільних 
брендів – Ford [7], Toyota [8], Mazda [9], Honda [10], KIA [11] – вартість 
таких автомобілів буде дорівнювати приблизно 500-700 тис. грн. Однак 
покупець може вибрати автомобіль китайського бренду Geely [12] та 
купити модель потрібного класу – Emgrand 7 FL за 329 тис. грн. 

Виходячи з матриці типів покупців легкових автомобілів можливо 
скласти 124 416 комбінацій поведінки покупців. Таку кількість 
неможливо використовувати в практичній діяльності підприємств, тому 
доцільно виділити кілька ключових ознак за якими можна скласти 
портрети покупців. На нашу думку, доцільно дивитися на рівень доходу 
та соціальний статус, а також враховувати мотиви і потреби покупців. 

Висновок. Таким чином, досліджуючи поведінку покупців на ринку 
продажу легкових автомобілів було складено авторську класифікацію 
типів покупців за рядом ознак: ступенем готовності придбати легковий 
автомобіль; «соціальною роллю» покупців; рівнем їх доходу; стилем 
поведінки; темпераментом; статтю; водійським стажем; віком; сімейним 
станом; рівнем освіти. Також були розроблені матриці зіставлення 
мотивів та потреб покупців, які дозволяють більш влучно спрогнозувати 
імовірний попит на автомобіль конкретного типу кузова, класу та 
цінового сегменту. Розглядаючи матрицю типів покупців легкових 
автомобілів було встановлено, що можливо скласти 124 416 комбінацій 
поведінки покупців. Таку кількість комбінацій недоцільно 
використовувати в практичній діяльності підприємств, тому автор 
виділив дві ключові ознаки за якими можливе створення портретів 
покупців: рівень доходу та соціальний статус. Також при складанні 
портретів покупців необхідно розуміти автомобіль якого бренду зможе 
собі дозволити покупець за певні гроші. У подальших дослідженнях 
виникає необхідність у апробації зазначених портретів покупців в 
практичній діяльності автодилерів. Це дасть можливість зробити 
висновок про їх життєздатність. 
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