
Полученные научные результаты и выводы. В результате исследования 
было выявлено применение латерального маркетинга в Республике Беларусь в 
таких отраслях, как виноделие, туризм и пищевая промышленность. Также воз
можно рациональное применение торфяных запасов Беларуси при создании но
вых товаров.
... Практическое применение полученных результатов. В условиях жесткой 
конкуренции существующие в настоящее время маркетинговые технологии ста
новятся неэффективными. Потребители ждут неординарных решений от произ
водителей. Здесь на помощь приходит латеральный подход в маркетинге. Не
смотря на большой риск при применении этого подхода при создании нового то
вара или услуги, этот метод является наиболее перспективным и эффективным.
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Проблематика. Психологическое ценообразование -  тактика, использую
щая эмоциональную реакцию клиента на конкретные цены для повышения 
продаж.1 Она устанавливает необычные цены на товары или услуги, чтобы они 
выглядели намного дешевле, чем на самом деле. Актуальность выбранной темы 
определяется прежде всего тем, что цена служит для многих потребителей ос
новным показателем качества продукции.

Цель работы. Исследование влияния психологических факторов при уста
новлении цены.

Объект исследования. В ходе исследования были задействованы известные в 
Беларуси торговые сети, такие как гипермаркет «Алми», магазин «Корона Техно».

Использованные методики. Для исследования был проведен анализ цен в 
торговой сети «Алми», сравнительный анализ белорусской и импортной про
дукции. Проанализированы рекламные кампании СП ООО «Санта Бремор».

Научная новизна. Ценовая психология заключается в практическом осуще
ствлении таких способов психологического воздействия на покупателей и пси
хологически обоснованного установления цен товаров и услуг, которые спо
собствуют реализации избранных стратегий ценообразования. Влияние психо
логии человека при покупке товара позволяет производителям завышать цены 
на продукцию, придерживаясь психологических и поведенческих ориентиров.

Полученные научные результаты и выводы. В результате исследования 
было выявлено применение психологического ценообразования в Республике 
Беларусь при продаже бытовой техники, продуктов питания, а также при про
ведении рекламных кампаний.

; Практическое применение полученных результатов. На восприятие и 
оценку цены товара покупателем влияет как характеристики товара, так и со
стояние покупателя, и ситуация покупки, а также прежний опыт покупателя. В 
настоящее время многие процессы, определяющие реакции потребителей на 
цены, еще не изучены, психология ценовых ожиданий и оценок сейчас является 
предметом разнообразных исследований.
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