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на диссертационную р аботу Стр окиrrой Ларисы длександровны на тему:

кУпр ав:rение неЙр омаркетингом тор lroBbIx пр едприягий>>, пр едставлеFIFIуIо на

соискание ученой степени кандидата экономиI{оских наук шо специально сти

08.00.05_ЭкономикаиУIIраВЛениенароДныМхоЗяIiсТВоМ
(поотрасЛяМисфераМДеЯТеЛЬносТи'ВТ.Ч.МаркеТинГ)

Строкина Лариса Длександровна окончиJIа в 2005 году с отличием

,Щонецкий государственный университет экономики и торговли имени VIихаила

Туган-Б ар ановского по специально сти < Менелжмен,г ор ганизаций),

В сентябре 2005 года была IIриня,га на доJrжность ассистента кафедры

маркетингового менеджмента /{онецкого государственного университета

экономики и тор говли имени Михаила Туган-Барановского, в сентябр е 20 0 9 го д а

была переведена на долх{ностъ старшего преподавателя кафедры маркетингового

менеджмента, где р аботает по настоящее вр емя,

в IIериод с 01.12.2005 года по з0.11,2009 год прошла обучение в

аспирантуре Щонецкого государственного университета экономики и торговли

имени Михаила Туган-Бар ановского

в 2006 году утверждена тема кандидатской диссертации на тему

<Стратегическое управление мерчендаЙзингомторговъD( пр едприятий в условиях

маркетинговой ориентациилl, в 2011 году уточнена тема работы - куправление

неЙр омаркетингом торговых пр едцриятиЙ),

опыт пр еподавательскоЙ деятелъt{ости Стр окиной Ларист,r Александр о вны

составляет 1 б лет,

в процессе работы над диссертацией Строкина л.д. проявила себя

инициаТиВныМ,целеУсТреМленныМ'ГраМоТныМсПециалИсТоМИиссЛеДоВаТелеМ,
способным К аналитическому мышлению, имеющим высокий уровенъ

теоретической и практической подготовки. Научный уровень выполненного

автором исследов ания свидетеIIъствует о глубокой ' и всесторонней

ознакомленности его с вопросами управления нейромаркетингом торговых

11редприятий, владении методическим инструментарием исследования

экономических и бизнес-процессов, знании црограммнъtх продуктов по анализу

ДанныхиУМениИихИсПоЛЬЗоВаТъВхоДеИссJIеДоВаНИЯ.
Р аб ота Стр окиной Л. д. по священа вопр о сам упр авгI ения неЙр омаркетингом

торговых предприятий, позволяющим решить крупную научную пробJIему

повышения уровня удовлетворения запросов потребителей посредством

формирования и реализации стратегических активов с IIомощью

неЙр о мар кетинго BbD( инстр ументо в,



Акryальностъ рассматриваемой проблемы обуслов.тrена отсутствием
эффективной системы управления rlейромаркетингом торговых предлриятий.
Трансформации, связанные с цифровизацией всех сфер яtизнедеятельности,
активным внедр ением искусственного интеллекта и использованием технологий
на его основе длярешенияразноплановыхзадач бизнеса, усиJIениеконкурентной
борьбы за ръшки сбыта, повышение тр ебований покупател ей к тов ар у, ур овню
о бслуживанияи в целом к самим пр едпр иятиям, омниканаJIьностъ р аспр едел ен ия
и сбыта, усиление власти покупателей поколений Х (миллениалы) и Y (цифр о в о е

поколение), а также появление поколения Альфа требуют кардинальных
изменений философии развития торговых предприятий, неотъемлемой
со ставляющей ко тор ой стано вится нейр о мар кетинг.

В Диссертации Строкиной Л.А. логично сформулированы задачи
исследования и определена методоJIогия его проведения. Структурадиссертации
СфОрмированана основаниипоставлеI]ных задач, которые опр еделили логику и
ЭТаПы, охватывающие теоретические, методические и практические разработки
р ассматриваемых пр облем.

ЩИССеРтационная работа Строкиной Ларисы Александровны содер жит ряд
НОВЫх Р еЗУльтатов, научная достоверность которьD( }Ie вызывает сомнения:

усоверureHсmвоваHbl:
констелляция механизмов реализации системы управления

НеЙРОМаРкеТингом, представляющая собой совокупность взаимосвязанных и
ВЗаИМОЗаВисимых механизмов, напр авленных на обеспечение р езультативного
фУНКциОнирования системы управления нейромаркетингом торговых
предприятий, И) в отличие от существующих, состоит из пяти механизмов:
механизма ресурсного обеспечениlI управления нейромаркетингом, механизма
нейромаркетинговой адаптации бизнес-процессов, механизма построения
основного функционала ар хитекryр ы нейр омар кетинга, механизма упр авлениrI
поведением покупателей на основе нейромаркетиIIга, механизма анализа и
контр оля упр авления нейр омар кетингом. В недр ение констелляции механизмов
реализации системы угIравлениrI нейромаркетингом булет способствовать
повышению результативности управления нейромаркетингом торговых
предприятий и обеспечению на этой основе долгосрочных конкурентных
преимуществ;

научно-методический подход к диагностике системы управления
нейромаркетингом, который, в отличие от существующих, предусматривает
следующиенаправления оценки: состояниrIресурсного блока системы угIравлешбI
нейромаркетингом торговых предприятий, состо яния маркетингового блока,
состояния функционального блока,, состояния инструментального блока,
состояния управленческого блока, системы управления нейромаркетингом



тор го BbD( пр едпри жий. Использование данного научно -м етод иче ск о г о п о д х од а

булет способствовать,совершонствованию rrроцесса диагностики системы

уттравлениrI нейромаркетингом и своевременному определению проблем в

системе упр авления нейр омаркетингом пр едприятия,
научно-методический подход к оценке стратегических активов

нейромаркетинга, который, в отличие от существующих, предусматривает три

этапа оценки: нейромаркетинговых компетенций предприятия, маркетинговых
активов предприяlия, стратегических активов нейромаркетинга. Использование
.]анного научно-методического подхода булет способствоватъ

совершенствованию процесса анализас,!ратегических активов нейромаркетинга и

cBoeBpe]\,IeHHoMy выявлению недостатков в системе нейромаркетинговых
ко}Iпетенцрrй и мар кетинговых активов;

научно-методический подход к оценке результативности управления
нейр омаркетингом, который, в отличие от существующих, пр едусматривает семь
напр авлений оценки: ур овня достижения целей пр едпри ятия, р езулътативности
нейромаркетинговьD( стратегий, результативности архитектуры нейромаркетинга
предприrIтия, уровня удовлетворенности потребrrостей покупателей,
конкур ентных пр еимуц]еств пр едприятия, имиджа пр едцриятия, р езультативноgtи

управления нейромаркетингом предприятия. Использование данного научно -

методического rтодхода будет способствовать совершенствованию процесса
оценки результативности управленшI нейромаркетингом и своевременному
опр еделению напр авлений усовершенствования упр авления нейр омаркетингом;

п олучuло d альнейtцее р азвuп,lu е :

понятийно-категориальный аппарат управления нейромаркетингом
торговых предприятий, в котором уточнены понятия: нейролларкеmuнт

(инновационный вид маркетинга, который воздействует на органы чувств
человека с целью управлениrI его покупательским поведением, и способствует
повышению уровня удовлетворенности покупателей и увеличению объемов
продаж), архumекmура нейролtаркеllхuнzа (логическое объед"Й"". основного и
обеспечивающего функционала нейромаркетинга, направленFIое на решение
проблем, связанных с управлением поведением покупате.lIей с целью повышения

уровня удовлетворенности покупате.тrей и увеличения объемов продаж),

управленuе нейролtаркеmuнzолl (интегрированный процесс маркетинговых
исследований, разработки и реализации нейромаркетинговых мероприятий,
направленных на управление поведением покупателей и повышение уровня их

удовлетворенности с целью увеличения объемов продаж), нейрол,tаркеmuнzовьtе
uсслеdованuя (исследованиjI, направленные на изучение реакции человека на
внешние раздражители, воздействуюIцие на его органы чувств), концепцuя

управленuя нейрол4аркеmuнzо.л4 (научно обоснованная интегрированная парадIгма



деятельности торгового,предприятия, направленная на управле}Iие поведением
покупателей и повышение ур овня их удовл етвор ения по ср едством формир ования
и реализации стратегических активов с помощью нейромаркетинговых
инструментов с целью увеличения объемов продаж), управленuе повеdенuелц

покупаmелей на основе нейрол,tаркеmLtнzа (воздействие на органы чувств человека
с целью полученшI желаемой реакции в процессе принятия им решения о

покупке), консmелляцuя .л4еханllзл4ов реалuзацuu сuсmе.fuхы управленuя
нейролааркеmuнzол4 (совокупность взаимосвязанных и взаимозависимых
механизмов, напр авленных на о беспечение р езультативного фу н кци о нир о ва ния
системы управления нейромаркетингомторговьD( предприятий), сmраmеzuческое

управленuенейромаркеmuнеом (интегрированный гlроцесс нейр омаркетинговых
иссJIедований, разработки и реализации портфеля стратегий нейромаркетинга,
осуществления его стратегическогоконтроля, базируощийсяна изученииэмоций
и поведенческих реакций покуrrателей на маркетинговые стимулы в области
осуществления ими выбора и принrIтия решений о покупке, направленный на

управление поведением покупателей и повышение уровня их удовлетворения с

целЬЮ увеличения объемов продаж в долгосрочноЙ перспективе в условиlIх
динамичности внешней ср еды);

модель стратегического управления нейромаркетингом, посредством
вкJIючени'I в нее трех основных элементов: стратегическое планирование
неЙромаркетинга, стратегическаяорганизация неЙромаркетинга, стр атегический
КонЦ)оль неЙромаркетинга. Особое значение имеют стратегические активы
неЙр омаркетйнга, которые являются кJIючевым зв еном пр и р еализ ации фу н кци й
стр атегического упр авления нейр омаркетингом. Использовани е д а н н о й м о д ел и
поЗволитгIовысить резупьтативность каждого этапа сц)атегического управления
неиромаркетингом;

Модель оценки результативности управлениrI нейромаркетицгом,
Посредством дополнения ее методикой расчета интегралъного показателя на
ОСнОВе ПокаЗателеЙрезультативности аудиомаркетинга, визуiшьного маркетинга,
ТакТильного маркетинга, аромамаркетинга и мерчандайзинга, что позвоJIит
О Сно вноЙ функцио нал неЙр о маркетинга напр авить на наилучшее удо вл етвор е н и 9

ПОтРебностеЙ покупателеЙ с помощью воздействиrI на его органы чувств и
бессознателъные процессы при принятиирешения о покупке.

Матр ица вы б ор а стр атегий упр авлениrI по ведением по купател ей, пар аме тр ы
КОтОРоЙ дополнены параметрами уровня лояльности покупателеЙ и ypoBIuI

УДОВЛеТВорения потребностеЙ покупателеЙ. Использование данноЙ матрицы
ПОЗВоЛИт разработать и эффективно примешIть портфель стратегиЙ
неЙр омаркетинга для исследуемых кластеров пр едпр иятий, что да ст возможность
в целом повысить активность управления поведением покупателей, активно



использовать программы лояльности и расширять круг tIостоянных

покупателей,
Все основные р езулътаты исследования являются оригинzшъными и научно -

обоонованньIми. Щиссертационнаяр абота явIIяется результатом самостоятеЛЬных

научных исследо в аний. С формулир ованные и о б о снов анные в д и с с ер та ц и о н н о Й

работе научные положения, выводы и рекомендации получены автором

самостоятельно на основе всестороннего изучения отечественного и зарУбежнОГО

опыта, литераryрньD( источников (185 наименований) и практических матери€LлОВ,

касающихся исполъзования управлениrI нейромаркетинга в деятельноСТи

отечественных пр едприятий. Обработка данных осуществлялась с пр именением
современных информационных технологий с использоваFIием програмМы

N4icrosoft Office Е,хсе1.

Результаты р аботы получили широкуrо апробацию и докладываJIись на22 ,х
конфер енциях р азличного уровня. По р езультатам исследованIuI опубликовано 2 1

работу, в том числе, '7 статей в рецензируемых научных изданиях, 7 статей в

прочихизданиях, 7 работ апробационного характера. Общий объем публикаций -
7 ,4З леч. л., из которых 5,72rrcч. л. принадлежатлично автору.

Щиссертация выполнена в соответствии с комплексным планом научно-
исследовательских работ Госуларственной организации высшего

пр офессионzLгIьного образования <ЩонецкIй наlц{онzlтьнъй уIil{верситет экономики и
торговли имени Михаила Туган-Барановского). Результаты разработки
диссертационнойработыоц)аженыв выполнении 1 госбюдяtетнойтемы JYg Д-2016-
4 кНаучно-методическое обеспечение подготовки студентов ОУ <<Бакалавр) в

соответствии с новыми стандар тами укрупненной гр )тIпы 3 8 . 0 0. 00 <Эконо мика и

управление)> направления подготовки 38.03.02 <Менеджмент)) специализации

кМенеджмент организаций) в условиях ECTS) и б хоздоговорных тем,

основными среди которых являIотся: Ns03 812021 <Разработка научно-
методических р екомен дациiтпо упр авлению нейр омаркетингом 9ОО <<Арония> >;

J\Ъ860/2013 <<Разработка научно-методических рекомендаций по управлению
поведением потребителей на основе маркетинга); М 6481201'1, <Разработка

научно-методических рекомендаций по исследованиIо практики управления
нейр омаркетингом торговых пр едприятий>.

Материалы диссертации приняты к внедрению в деятельности
гIроизводственныхи предпринимательских структур г.Щонецка, в частности, ООО
кГапактика> (справка j\Ъ 19/1 от28.06.2021 г,),ОООкКараван>(справкаJф382 от
29.06.202I г.), ООО CTN4 кМЕТАЛЛ> (справка J\Ъ 588 от 29.06.202I г.), ТК
<Укр аина> (спр авка JЪ 7 1 2 от З 0.0 6,202| г.).

Теор етико-методические р езультаты исследования использ}тотся в учебном
rrроцессе Госуларственной организации высшего пр офессионttлъного обр азования



((Донецкий национальный университет экономики и торговле имени Михаила
Туган-Барановского) при из)iчении дисциплин: Нейромаркетинг),

<<\4ерчандайзинг>>, кУправление лояльностью потребителей>, кУправление

сбытовой политикой>>, <VIаркетинг)), <Маркетинг предприятия)) стуДенТами

направлениrI подготовки 38.03.02 <Менеджмент) (профилей: МенедЖМент

организаций, Логистика); дисциплины <IV[аркетинг)) студентами наПравления

подготовки 3 8,03.01 <Экономика)) (IvIеждународная ЭконОМика,

Внешнеэкономическая деятельность ), а так же при выполнении выпускных

квалификационныхр абот (спр авка ЛЪ 02.0 | l |401 от 28 .06.2021r).

Таким образом, диссертационная работа на тему <Управление

нейромаркетингомторговыхпредприятий>>, представленная на соискание ученоЙ
степени кандидата экономических наук явJIяетсясамостоятельным законченныМ

научным исследованием, отвечающим всем требованиям п. 2.1 Положения о

присудценииученьD(степеней, утвщхlценного Постанонrением Совета Министров

ДНР от27 .02.2015 г. J\Ъ 2-13, а ее автор СтроrоrнаЛарисаАлександ)овназаслуживает
присуждения ученой степени кандидата экономических наук по специальности
08.00.05 - Экономика и управление народным хозяйством (по отраслям сферы

деятельности, в т.ч.: маркетинг) и рекомендуется к защите в диссертационном
совете Д.01 .004.01.

Научный р уко вод.Iтель :

д.э.н., профессор, :енныйдеятель

науки и Государственной
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