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Аннотация. Понимание потребительских предпочтений, мотиваций, эмоций, ценностей и образа жизни играет огромную роль в формировании успешных маркетинговых кампаний
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Введение. Изучение потребительского поведения является ключевым в современном мире бизнеса. Разработка успешных маркетинговых стратегий требует глубокого понимания того, как потребители взаимодействуют с продуктами и услугами. С развитием технологий и увеличением количества предложений на рынке, конкуренция становится все более жесткой, что вынуждает компании искать новые подходы к привлечению и удержанию клиентов.
Понимание потребительских предпочтений, мотиваций, эмоций, ценностей и образа жизни играет огромную роль в формировании успешных маркетинговых кампаний. Компании должны стремиться не только привлечь клиентов, но и удержать их, создавая долгосрочные отношения на основе взаимовыгоды.
Сегментация рынка по географическим, демографическим и социально-экономическим критериям остается важной, но появляются и новые подходы, учитывающие более тонкие особенности потребителей. Исследование эмоций, ценностей и стилей жизни позволяет более точно настроить маркетинговые стратегии и создать продукты и услуги, соответствующие потребностям конкретной аудитории.
Проблема исследования рынка косметики может помочь понять, как социокультурные и экономические факторы влияют на предпочтения потребителей в области красоты и ухода за собой, которые играют значительную роль в экономике, культуре и здравоохранении,
Предмет исследования: факторы, влияющие на выбор косметических средств и общее отношение к белорусской косметике
Объект исследования (теоретический): Поведение потребителей на рынке косметики
Объект исследования (эмпирический): Женское население г. Тюмень от 18 лет
Цель: Выявление тенденций и паттернов поведения при выборе и покупке косметических продуктов, а также изучение влияния экономических, социальных и культурных факторов на эти процессы. 
Задачи:
1. Изучить потребительское поведение людей, занимающихся косметикой профессионально (визажисты) относительно белорусской косметики
2. Изучить изменения в потребительском поведением с получением опыта в инстустрии
3. Изучить потребительское поведение визажистов в рамках: продукция для себя, продукция при работе с клиентом, продукция для рекомендации ученикам курсов или клиентам в отношении к белорусской косметике
4. Провести сравнение в потребительском поведении обычных покупателей и экспертов (визажистов) 

Рассмотрим основную терминологию для более детального анализа потребителей.
«Потребители товаров, услуг, идей — это люди, группы людей, а также организации различного масштаба и профиля деятельности, использующие товары, услуги, идеи. Индивидуумы и домохозяйства, малые фирмы и глобальные компании, избиратели и госструктуры, общины, или нации, международные организации и даже мировое сообщество в целом — все они могут рассматриваться как потребители» [3].
Пол, возраст, доход, образование, социально-профессиональный статус – основные показатели традиционной классификации покупателей. 
Благодаря такому подходу, у компаний есть возможность найти своих потенциальных клиентов. Также компании могут разработать стратегию своей деятельности для более точного удовлетворения потребностей потребителей [4].
Рынок – совокупность продавцов и потребителей. Их поведение соответствует функциям спроса и предложения.  Такая трактовка термина отлично описывает закономерность рыночного равновесия и позволяет создавать и изучать уже существующие модели. 
Постоянное развитие и достижение новых результатов – это функционирование рынка в действительности. Терминология рынка в экономическом направлении не отвергается – социологи также считают, что рынок представляет собой совокупность продавцов и покупателей. Но главным отличием является то, что эти продавцы и покупатели находятся пространстве, содержащем три элемента: сети, институты и культуры. Между многими участниками рынка существуют определенные отношения: знание об особенностях поведения друг друга, симпатии или чувства друг к другу, родственные узы и так далее. Совокупность этих отношений называется сетью. [1].
Социология описывает как саму сеть, так и влияние сетей на поведение и результат. Определенные правила поведения регулируют участников рынка и их решения. Здесь социология рынков использует многие понятия и подходы институциональной экономики, хотя делает это не механически, а органично встраивает их в социологическую модель рынка [2].
Косметика
Косметика (как средства для макияжа, так и прочие продукты по уходу), по сути, представляет собой смесь химических веществ, используемых для улучшения внешнего вида или запаха человеческого тела. 
Рынок косметики остается относительно невосприимчивым к колебаниям глобальных ситуаций. Общие продажи могут уменьшаться, но благодаря постоянному увеличению спроса среди женского населения, можно рассчитывать на определенные продажи в целом. Увеличение интереса к своему здоровью, самочувствию, внешнему виду среди мужского населения приводит к росту спроса на косметические товары для мужчин.  
Судя по прогнозам, мировой рынок косметики составит USD 716,6 млрд к 2025г, а общий темп роста в год составит 5,9%. 
Старение населения как основная движущая сила рынка
Доля пожилого населения сильно возросла во всем мире относительно показателей в разрезе 20 лет. Постоянное желание выглядеть моложе своего возраста значительно увеличивает индустрию косметики. Увеличивается спрос на антивозрастные средства, что дает пространство для инноваций и развития индустрии в целом. 
Ожидается, что к 2050 г. численность населения старше 60 лет достигнет 2,09 млрд. Также прогнозируется, что ожидаемая продолжительность жизни женщин увеличится с 82,8 лет в 2050 г. до 86,3 лет в 2050 г., а мужчин – с 78,4 до 83,6 лет соответственно. Отсюда и происходит увеличение спроса на косметику для людей пожилого возраста

Белорусская косметика
Не секрет, что белорусская косметика имеет низкую стоимость, поэтому пользуется спросом у некоторых покупателей. С другой стороны, дешевизна отпугивает часть женщин, которые считают, что «качественное дешевым быть не может». Что же на самом деле представляет собой белорусская косметика? Стоит ли ей доверять?
В рамках реализации проекта «Особенности социальной идентичности в контексте современных интеграционных процессов в союзе Беларуси и России» (Российский Гуманитарный Научный Фонд, проект No 12-23-01000 а (м)) был проведен анкетный опрос населения Краснодарского края (выборочная совокупность 1 200 человек, ошибка выборки ± 3 %) [5].  В анкете присутствовал блок вопросов, направленный на выявление отношения населения к Беларуси в целом, процессам интеграции России и Беларуси, определения содержательных характеристик образа страны и образа народа.
Подводя небольшой итог исследования, можно судить о двух вещах:
1. Большая часть опрошенных респондентов (69%) считают схожесть экономических интересов между Россией и Республикой Беларусь
2. Среди экономических характеристик, которые раскрывают образ страны – числится белорусская косметика. 
Опираясь на работы таких авторов, как Пол Кругман, Джозеф Стиглиц, Роберт Коуэн и др., можно предоставить обоснование влияния сближения стран на торговлю и экономическое развитие, в нашем случае косметические товары.
За 2021 год Беларусь на экспорте косметике заработала $78,6 млн (по данным Белстата). Для сравнения, в 2020 году на зарубежных поставках косметических средств $69,3 млн, а в 2019-м – $67 млн. По сравнению с 2010 годом экспорт белорусской косметики увеличился в 3 раза.
Экспертная оценка
В процессе исследования были проведены экспертные интервью. Экспертами выступали визажисты города Тюмень. Выборочная совокупность формировалась с учетом помощи знакомых из разных сфер (заранее знавших критерии отбора и помогающих выйти на нужных информантов). Также вспомогательный метод – снежный ком, позволяющий провести исследование среди труднодостижимых групп, а именно визажистов, имеющих отношение к белорусской косметике. 
Гайд экспертного интервью состоит из 5 блоков, каждый из которых направлен на решение конкретной задачи. Первым блоком гайда экспертного интервью является вводная часть – знакомство с экспертом и обсуждение опыта работы, наличие или отсутствие курсов преподавания. Второй блок интервью затрагивал общее впечатление экспертов от белорусской косметики. Используют или нет, для каких задач, как сравнивают с аналогами другими и общие плюсы и минусы. Все информанты используют или пробовали белорусскую косметику. Главным плюсом выделяют соотношение цены/ качества. 8 из 8 экспертов упомянули этот фактор.  Третий блок ориентирован на конкретные цели, а именно использование белорусских брендов в отрыве от работы, т.е. в личных целях. 7 из 8 экспертов держат хотя бы 1 продукт белорусского бренда и используют в «домашней косметичке». 1 эксперт упомянула о тестировании на себе перед использованием в работе, но в целом, не пользуется в личных целях. Четвертый блок раскрывает использование белорусских брендов при работе с клиентами, как основной деятельности экспертов. 8 из 8 экспертов используют белорусские бренды, но в сочетании с использованием других аналогичных товаров. Наблюдается использование конкретного бренда и конкретного продукта, но разных у большей части экспертов. Пятый блок направлен на изучение рекомендаций ученикам. В случае если эксперт, не занимается преподаванием, было предложено представить данную ситуацию. Большинство экспертов включает в рекомендательный набор часть белорусских брендов, особенно наблюдается в случаях, когда идет составление разных кейсов по разным ценовым сегментам. В бюджетном ценовом сегменте присутствует белорусская косметика
Заключение.
1. Отмеченное экспертами соотношение цены и качества белорусской косметики является ключевым фактором успеха этой продукции и может быть использовано в дальнейших маркетинговых стратегиях для укрепления позиций на рынке косметики.
2. Проведенное исследование подчеркивает важность понимания мнения профессионалов в индустрии красоты для развития косметического бизнеса. Передовые методы исследований, такие как экспертные интервью, позволяют более глубоко вникнуть в потребности и предпочтения специалистов в данной области, что может повлиять на стратегические решения компаний производителей косметической продукции.
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