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Стратегиивзаимодействия в системе «продавец-покупатель» в процессе 
онлайн продаж/ Безбородько Виталий Анатольевич; Факультет фтлософии 
и социальных наук, Кафедра социальной и организационной психологии; 
нуаучн.рук. И.В. Гулис. 
Объект исследования– поведенческие стратегии продавцов и 
покупателей. 
Предмет исследования – стратегии взаимодействия в системе «продавец-
покупатель» в процессе онлайн-продаж.  
Цель исследования – выявить успешные стратегии взаимодействия  в 
системе продавец-покупатель в процессе онлайн-продаж.  
Основные результаты .        
В нашем исследовании мы выявили, что при онлайн продажах существует 
2 блока взаимодействий продавцов и покупателей в онлайн продажах: 
взаимодействие с сайтом, как инструментом продаж и общение со 
специалистами по продажам для совершения продаж и уточнения 
потребностей. От взаимодействия с этими 2 системами зависит как 
покупатель будет вести себя, какие стратегии использовать и приведет ли 
это к покупке. 
       В результате проведенного исследования в первом блоке  выявлено, 
что заложенные в архитектуру сайта цифровые подталкивания (структура 
подачи информации, подсказки, дополнительные инструменты обратной 
связи)  увеличивают захват внимания посетителей и позволяют 
устанавливать невербальный контакт с их когнитивным сознанием. Какая 
именно из частей контента является посадочной для внимания конкретного 
человека неясно, но увеличение цифровых подталкиваний приводит к 
большему количеству кликов и продаж. Поскольку поведенческие 
стратегии могут отличаться, необходимо применение комплексного 
подхода и постоянного мониторинга изменений взаимодействий 
покупателей с сайтом-проводить работы по улучшению и актуальности 
информации на сайте в сторону большей доступности. 
Во втором блоке мы выявили, что покупатели, обратившиеся в компанию 
по телефону охотно строили коммуникацию не четкому алгоритму 
общения, а по опорным точкам беседы, которые подсказывали и продавцу 
и покупателю наиболее оптимальный путь беседы, при которой покупатель 
формировал четкое представление о товаре, его свойствах. Данная 
стратегия общения вызывала доверие к компании и формировала желание 
продолжать коммуникацию и совершать покупку.  



Из полученных данных видно, что стратегия покупателя в онлайн 
продажах формируется как «быстрое нахождение товара или услуги в сети 
интернет, получение качественного консультационного сопровождения, 
легкость способа покупки», стратегия продавца «подталкивание к покупке 
посредством представления качественной информации о товаре, 
использование множества каналов взаимодействий (контекстная реклама, 
ютуб, видеовиджеты) понятно и качественно настроенных для понятийного 
аппарата разных групп покупателей. При использовании инструментов 
продавцу следует не забывать, что покупателю нужно подсказывать 
правильные решения, а не навязывать их. 
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Strategies of interaction in the "seller-buyer" system in the online sales process/ 
Bezborodko Vitaliy Anatolyevich; Faculty of Phthalosophy and Social Sciences, 
Department of Social and Organizational Psychology; nuauchn.hand. I. V.Gulis. 
The object of researchis behavioral strategies of sellers and buyers. 
The subject of the research is interaction strategies in the "seller-buyer" system 
in the online salesprocess.  
The aim of the study is to identify successful strategies for interaction in the 
seller-buyer system in the online salesprocess.  
General results .        
In our research, we found that in online sales, there are 2 blocks of interaction 
between sellers and buyers in online sales: interaction with the site as a sales 
tool and communication with sales specialists to make sales and clarify needs. 
Interaction with these two systems depends on how the buyer will behave, what 
strategies to use, and whether this will lead to a purchase. 
       As a result of the research conducted in the first block, it was revealed that 
the digital nudges embedded in the site architecture (the structure of 
information delivery, hints, additional feedback tools)  they increase the user's 
attention span and allow you to establish nonverbal contact with their cognitive 
consciousness. Exactly which part of the content is landing for a particular 
person's attention is unclear, but increasing digital nudges leads to more clicks 
and sales. Since behavioral strategies may differ, it is necessary to apply a 
comprehensive approach and constantly monitor changes in customer 
interactions with the site-to work on improving the relevance of information on 
the site in the direction of greater accessibility. 



In the second block, we found that customers who contacted the company by 
phone were willing to build communication not according to a clear 
communication algorithm, but according to the reference points of the 
conversation, which suggested to both the seller and the buyer the most optimal 
way of conversation, in which the buyer formed a clear idea of the product and 
its properties. This communication strategy aroused confidence in the company 
and formed the desire to continue communication and make a purchase.  

From the data obtained, it can be seen that the buyer's strategy in online 
sales is formed as "quickly finding a product or service on the Internet, obtaining 
high-quality consulting support, ease of purchase method", the seller's strategy 
"pushing to purchase by providing high-quality information about the product, 
using a variety of interaction channels (contextual advertising, YouTube, video 
widgets) clearly and efficiently configured for the conceptual apparatus of 
different groups of customers. When using tools, the seller should not forget 
that the buyer needs to suggest the right solutions, and not impose them. 
 
Key words: SELLER-BUYER SYSTEM, ONLINE SALES, PUSH THEORY, PROSPECT 
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