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Введение
Мы считаем, что проблема в современный период времени является очень важной и значимой, так как реклама настолько плотно вошла в нашу жизнь, что представить себе картину современного мира без нее практически невозможно. Но каждый человек воспринимает рекламу по-своему.
Новизна нашей работы заключается в том, что на сегодняшний день нет однозначных выводов по исследованию влияние именно мотивации на восприятие рекламы человеком. То есть, чем высоко мотивированная к успеху личность отличается от низко мотивированной по отношению к рекламе?
Целями нашей работы как раз таки становятся изучение, анализ половозрастных категорий людей с различными мотивациями и сравнение полученных результатов с восприятием рекламы данными опрашиваемыми.   


Основная часть
Теоретическая часть.
В любой момент жизни человек испытывает массу потребностей. Некоторые из них имеют биогенную природу, возникают при определенном физиологическом состоянии организма - голоде, жажде, дискомфорте. Другие носят психогенную природу и являются результатом таких состояний психологического напряжения, как потребность человека в признании, уважении или духовной близости. Большая часть потребностей не требует немедленного удовлетворения. Потребность становится мотивом в том случае, когда она заставляет человека действовать, а ее удовлетворение снижает психологическое напряжение.

Мотива́ция (от лат. movere) — побуждение к действию; динамический процесс психофизиологического плана, управляющий поведением человека, определяющий его направленность, организованность, активность и устойчивость; способность человека деятельно удовлетворять свои потребности.2
Согласно исследованиям психологов любой товар инициирует у потребителя уникальный набор мотивов.

Абраам Маслоу попытался объяснить, почему в разное время индивид ощущает различные потребности. Он объясняет это тем, что система человеческих потребностей выстроена в иерархическом порядке, в соответствии со степенью значимости ее элементов. Индивид в первую очередь старается удовлетворить самые важные потребности. Когда ему это удается, удовлетворенная потребность перестает быть мотивирующей, и человек стремится к насыщению следующей по значимости.

Теория А. Маслоу помогает производителям понять, каким образом разнообразные продукты соответствуют планам, целям и самой жизни потенциальных потребителей.

А реклама – это как раз та часть внешней среды, которая воздействует на личность и способствует появлению внимания, интереса, желания и потребности к данным продуктам. Восприятие рекламы зависит от общего эмоционального состояния личности, от ее индивидуального, психологического типа, мотивации и ценностных установок. 

Внимание личности – это ее внутреннее качество. К факторам, которые привлекают внимание, можно отнести следующие:
· новизна,
· повторяемость,
· интенсивность,
· положительная эмоциональная окраска,
· личная значимость.
2 http://wikipedia.org.ru

Внимание бывает двух основных видов: устойчивое (произвольное) и избирательное (непроизвольное). Устойчивое внимание позволяет человеку перебарывать информацию, которая поступает из окружающей среды, избирательное – выделяет из нее то, что более значимо для воспринимающего. Непроизвольное внимание можно привлечь силой эмоционального впечатления или личностной значимостью, после чего оно становится произвольным. Известно также, что произвольное внимание, которое длительно задерживается на интересном объекте, спустя некоторое время становится непроизвольным.

Потребность – это исходная форма активности человека, которая побуждает его к определенным внутренним или внешним действиям. Следствием реализации потребности может быть как удовлетворение, так и раздражение. Потребности обычно разделяют на две группы: первичные и вторичные. Первичные потребности вытекают из биологической природы человека. Вторичные, или социальные, потребности определяют интересы и желания человека. 

Для каждого возраста характерно проявление определенных потребностей. Какая из потребностей станеn для человека ведущей, зависит от его индивидуальных психологических особенностей, влияния окружающей среды, воспитания, состояния здоровья и ряда других факторов. Разумеется, существуют приоритеты потребностей в зависимости от той или иной социальной группы, от культурных и национальных стереотипов.

Для подросткового возраста наиболее характерны такие потребности:

· быть как все,
· освободиться от ограничений, влияния извне, в том числе родительской опеки,
· искать ответы на вечные вопросы бытия, склонность к размышлениям и обобщениям.

Взрослые люди в возрасте от 20 до 45 лет стремятся к удовлетворению следующих потребностей:

· стремление влиять на людей и события, контролировать или направлять их,
· желания оценивать поведение других людей, ставить на место тех, кто поднимается выше самого человека,
· потребность в превосходстве над окружающими,
· потребность быть в центре внимания.1





1 Геращенко Л. Психология рекламы. М., 2006, с.29
Практическая часть.
1. Цели: определить уровень мотивации в различных половозрастных категориях и установить его влияние на отношение к рекламе.
2. Задачи: 
· Сравнить уровни мотивации к успеху и мотивации против неудач в различных половозрастных категориях анкетированных.
·  Проанализировать результаты анкетирования об отношении участников исследования к рекламе.
· Установить зависимость между величиной уровней мотиваций и отношением к рекламе.
3. Гипотеза: уровень мотивации зависит от половозрастной характеристики и влияет на отношение к рекламе.
4. Объект исследования: 
5. Предмет исследования: 
6. Выборка: 40 человек: из них юношеского возраста - 22 человека (8 мужчин и 14 женщин) и 18 человек взрослых (8 мужчин и 10 женщин) в возрасте от 23 до 55 лет. Юношеский возраст – это учащиеся Провинциального колледжа г. Ярославля, взрослые – преподаватели ЯПК, врачи, программисты, бухгалтеры.
7. Методы исследования: тестирование проводилось по 3-м методикам:
· «Мотивация к успеху» методика Т. Элерса
· «Методика диагностики личности на мотивацию к избеганию неудач» методика Т. Элерса
· Авторский опросник «Ваше мнение о рекламе» (Гурьевой Д.Д., Серафимович И.В.)



Анализ и интерпретация результатов 1-го тестирования:

Рис. 1 «Результаты анкетирования по методике Т. Элерса «Мотивация к успеху»»

Рис. 2 «Сравнение уровня мотивации к успеху в зависимости от возраста»
Таблица 1.
	Низкий уровень мотивации
	Средний уровень мотивации
	Высокий уровень мотивации
	Очень высокий уровень мотивации

	подростки
	взрослые
	подростки
	взрослые
	подростки
	взрослые
	подростки
	взрослые

	2 (9%)
	0 (0%)
	10(45%)
	6 (33%)
	8 (37%)
	10 (56%)
	2 (9%)
	2 (11%)


Среди взрослых высокий уровень мотивации встречается чаще, чем среди подростков, у которых преобладает средний уровень мотивации. 
Средний балл данного показателя у взрослых выше, чем у подростков (17,2 и 15,8 соответственно).

Рис. 3 «Сравнение уровня мотивации к успеху в зависимости от пола»
Таблица 2
	Низкий уровень мотивации
	Средний уровень мотивации
	Высокий уровень мотивации
	Очень высокий уровень мотивации

	женщ.
	мужч.
	женщ.
	мужч.
	женщ.
	мужч.
	женщ.
	мужч.

	2 (8%)
	0 (0%)
	10(42%)
	6 (38%)
	10 (42%)
	8 (50%)
	2 (8%)
	2 (12%)


Мужчины более ориентированы на успех: среди них преобладал высокий уровень мотивации, а низкий не встречался ни в одном случае. У женщин средний и высокий уровень мотивации встречались с одинаковой частотой. В 2 случаях имелась низкая мотивация. Средний балл данного показателя у мужчин выше, чем у женщин (17,1 и 16,0 соответственно).
Анализ и интерпретация результатов 2-го тестирования:

Рис. 4 «Результаты анкетирования по методике Т. Элерса «Методика диагностики личности на мотивацию к избеганию неудач»»

Рис. 5 «Сравнение уровня мотивации против неудач в зависимости от возраста»
Таблица 3.
	Низкий уровень мотивации
	Средний уровень мотивации
	Высокий уровень мотивации
	Очень высокий уровень мотивации

	подростки
	Взрослые
	подростки
	взрослые
	подростки
	взрослые
	подростки
	взрослые

	6 (27%)
	2 (11%)
	14(64%)
	8 (44,5%)
	2 (9%)
	8 (44,5%)
	0 (0%)
	0 (0%)



Среди взрослых средний и высокий уровень мотивации против неудач встречались с одинаковой частотой и составляли подавляющее большинство, у подростков же доминировали низкий и средний уровень мотивации. Высокий уровень мотивации среди взрослых наблюдался значительно чаще, чем у подростков. Средний балл данного показателя у взрослых выше, чем у подростков (15,3 и 12,2 соответственно).


Рис. 6 «Сравнение уровня мотивации против неудач в зависимости от пола»

Таблица 4.
	Низкий уровень мотивации
	Средний уровень мотивации
	Высокий уровень мотивации
	Очень высокий уровень мотивации

	женщ.
	мужч.
	женщ.
	мужч.
	женщ.
	мужч.
	женщ.
	мужч.

	4 (16%)
	 4 (25%)
	14(58%)
	8 (50%)
	6 (26%)
	4 (25%)
	0 (0%)
	0 (0%)



У мужчин несколько ниже, чем у женщин, мотивация против неудач (низкий уровень мотивации встречается у четверти протестированных мужчин, против 16% женщин). Средний балл данного показателя у женщин незначительно выше, чем у мужчин (13,7 и 13,4 соответственно).
Анализ и интерпретация результатов 3-го тестирования:
По результатам анкетирования по авторскому опроснику «Ваше мнение о рекламе» средний балл среди взрослых был выше, чем у подростков (8,3 и 7,8, соответственно).

Рис. 7 «Результаты анкетирования по авторскому опроснику»
· 36 человек (90%) высказались о нужности рекламы в нашей жизни для получения информации о товарах и услугах, но 6 подростков (15%) думают, что не все товары следует рекламировать. 
· 4 человека (10%) считают, что реклама не нужна и «загрязняет» нашу жизнь. 
· Подавляющее большинство респондентов – 34 человека (85%) – привлекает в рекламе интересный сюжет. 
· Основным источником получения рекламы, по мнению и взрослых, и подростков является телевидение (34 человека (85%)).
· Взрослые используют более широкий спектр источников рекламы, включая радио, газеты, интернет, уличные баннеры. 
· Вторым по значимости источником рекламы у подростков являются баннеры (их отметили 6 человек (15%)). При этом радио и газеты как источники рекламы не пользуются у подростков популярностью.
· При ответе на вопрос, как часто вы покупаете товары, ориентируясь на рекламу, большинство опрошенных ответили: иногда (26 человек (65%)). 
· Среди подростков так же часто отмечали ответ «редко» (8 человек (20%)). 
· И подростки, и взрослые были солидарны в ответе на вопрос об основных потребителях рекламы: пенсионеры (28 человек (70%)), домохозяйки (30 человек (75%)), дети (14 человек (35%)) и подростки (16 человек (40%)). Работающие граждане оказались на последнем месте (8 человек (20%)).
· 20 человек (12 подростков и 8 взрослых) (50%) удовлетворены объемом выпускаемой рекламы.
· Остальные 20 человек (50%) считают, что рекламы слишком много.
Таким образом, несмотря на интерес к рекламе всего 20 респондентов (50%) удовлетворены ее объемом и качеством. Ее роль в продвижении товаров неудовлетворительна. Только 2 человека (5%) при приобретении товаров и услуг часто ориентируются на рекламу. В целом, подростки более категоричны по отношению и необходимости рекламы и воспринимают ее с позиции зрелищности.
Мотивация к успеху                                                                                                     Таблица 5
	
	Очень высокий и высокий уровень (n=22)
	Средний и низкий уровень (n=18)

	Реклама нужна
	20 (91%)
	16 (89%)

	Реклама ненужна
	2 (9%)
	2(11%)

	Реклама нужна с ограничениями
	0 (0%)
	6 (33%)

	В рекламе привлекают:
	

	· новые товары
	10 (45%)
	2 (11%)

	· интересный сюжет
	18 (82%)
	16 (89%)

	· известные актеры
	2 (9%)
	4 (22%)

	Источники рекламы:
	

	· телевидение
	20 (91%)
	14 (78%)

	· радио
	2 (9%)
	                                          0 (0%)     

	· газеты
	2 (9%)
	                                          0 (0%)                  

	· баннеры
	6 (27%)
	2 (11%)

	· интернет
	2 (9%)
	2 (11%)

	Приобретение товаров с учетом рекламы:
	

	· иногда
	14 (64%)
	12 (66%)

	· редко
	6 (27%)
	6 (33%)

	· часто
	2 (9%)
	                                          0 (0%)          

	Удовлетворение объемом и качеством рекламы
	

	· удовлетворен
	12 (55%)
	8 (44%)

	· не удовлетворен
	10 (45%)
	6 (33%)

	· затрудняюсь ответить                                    0 (0%)             
	4 (22%)



Высокий и очень высокий уровень мотивации к успеху: люди с очень высоким и высоким уровнем мотивации к успеху более ориентированы на рекламу, чем лица со средним и низким уровнем. Подавляющее большинство из них считает, что реклама нужна. Они используют более широкий спектр источников рекламы и рассматривают ее не как зрелище, а как способ продвижения товара или услуги. Так они чаще покупают товар, ориентируясь на рекламу, и имеют меньше претензий к качеству и объему рекламы. 
Средний балл по результатам анкетирования по авторскому опроснику «Ваше мнение о рекламе» у лиц с высоким и очень высоким уровнем мотивации был выше, чем у лиц со средним и низким уровнем мотивации (8,5 и 7,5 соответственно).
Мотивация против неудач                                                                                          Таблица 6

	
	Низкий уровень (n=8)
	Средний уровень (n=22)
	Высокий уровень (n=10)

	Реклама нужна
	6 (75%)
	22 (100%)
	8 (80%)

	Реклама ненужна
	2 (25%)
	
	2 (20%)

	Реклама нужна с ограничениями
	0 (0%)
	
4 (18%)
	2 (20%)

	В рекламе привлекают:
	
	

	· новые товары
	2 (25%)
	6 (27%)
	4 (40%)

	· интересный сюжет
	8 (100%)
	
18 (82%)
	8 (80%)

	· известные актеры
	2 (25%)
	
4 (18%)
	0 (0%)

	Источники рекламы:
	
	

	· телевидение
	6 (75%)
	20 (91%)
	8 (80%)

	· радио
	0 (0%)
	                                 
                     2 (9%)  
	                           0 (0%)   

	· газеты
	                    0 (0%)
	                     0 (0%)
	                         2 (20%)

	· баннеры
	2 (25%)
	6 (27%)
	0 (0%)

	· постеры
	--
	2 (9%)
	0 (0%)

	· интернет
	2 (25%)
	2 (9%)
	0 (0%)

	Приобретение товаров с учетом рекламы:
	
	

	· иногда
	6 (75%)
	16 (73%)
	4 (40%)

	· редко
	2 (25%)
	6 (27%)
	4 (40%)

	· часто
	                    0 (0%)
	                     0 (0%)  
	                         2 (20%)

	Удовлетворение объемом и качеством рекламы
	
	

	· удовлетворен
	2 (25%)
	14 (64%)
	4 (40%)

	· не удовлетворен
	6 (75%)
	6 (27%)
	4 (40%)

	· затрудняюсь ответить               0 (0%)
	2 (9%)
	2 (20%)



Большинство протестированных (82%) со средним уровнем мотивации против неудач считают, что реклама нужна. Среди лиц с низким и высоким уровнем мотивации их количество составляет 75% и 80% соответственно. Наиболее удовлетворены качеством и объемом рекламы лица со средним уровнем мотивации (64%), затем с высоким уровнем (40%) и в меньшей степени лица с низким уровнем (28%). Лица с высоким уровнем мотивации реже приобретают товары, ориентируясь на рекламу. 
Средний балл по результатам анкетирования по авторскому опроснику «Ваше мнение о рекламе» у лиц с высоким и средним уровнем мотивации получился одинаковым 8,1 и был несколько выше, чем у лиц с низким уровнем мотивации – 7,8.





Выводы
1. Среди участников исследования преобладают лица с высоким уровнем мотивации на успех и средним уровнем мотивации против неудач.
2. Имеются различия среди подростков и взрослых, женщин и мужчин по уровню мотивации:
· Взрослые и лица мужского пола более ориентированы на успех 
· Взрослые и лица женского пола более мотивированы против неудач.
· Подростки имеют более низкие уровни мотивации.
3. Лица с высоким уровнем мотивации на успех и средним уровнем мотивации против неудач более ориентированы на рекламу, считают ее нужной и имеют меньше претензий к качеству и объему рекламы.
4. Наибольшей популярностью в качестве источника рекламы пользуется телевидение, однако расширение спектра источников рекламы будет способствовать продвижению товаров и услуг.
5. Только 50% опрашиваемых людей удовлетворены рекламой, 50% считают, что нужно внести изменения в ее предоставление:
· Повышение качества рекламы.
· Изучение мнения потребителей.
· Упорядочение объема и порядка предоставления.













Заключение
Мы изучили влияние типа мотивации (стремление к успеху или избегание неудач) на восприятие рекламы в разные возрастные периоды
Установили зависимость между величиной уровней мотиваций и отношением к рекламе

Обнаружили, что анкетируемые лица с высоким уровнем мотивации к успеху и средним уровнем мотивации против неудач (которые чаще всего встречались в нашем исследовании) больше всего ориентированы на рекламу, удовлетворены ее объемом и качеством. 

Нам пока не удалось выдвинуть предложения по улучшению качества рекламы с учётом уровня мотивации, но в следующей работе мы обязательно это представим.
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Приложения
«Мотивация к успеху» методика Т. Элерса
1. Когда имеется выбор между двумя вариантами, его лучше сделать быстрее, чем отложить на определенное время.
2. Я легко раздражаюсь, когда замечаю, что не могу на все 100 % выполнить задание.
3. Когда я работаю, это выглядит так, будто я все ставлю на карту.
4. Когда возникает проблемная ситуация, я чаще всего принимаю решение одним из последних.
5. Когда у меня два дня подряд нет дела, я теряю покой.
6. В некоторые дни мои успехи ниже средних.
7. По отношению к себе я более строг, чем по отношению к другим.
8. Я более доброжелателен, чем другие.
9. Когда я отказываюсь от трудного задания, я потом сурово осуждаю себя, так как знаю, что в нем я добился бы успеха.
10. В процессе работы я нуждаюсь в небольших паузах для отдыха.
11. Усердие - это не основная моя черта.
12. Мои достижения в труде не всегда одинаковы.
13. Меня больше привлекает другая работа, чем та, которой я занят.
14. Порицание стимулирует меня сильнее, чем похвала.
15. Я знаю, что мои коллеги считают меня дельным человеком.
16. Препятствия делают мои решения более твердыми.
17. У меня легко вызвать честолюбие.
18. Когда я работаю без вдохновения, это обычно заметно.
19. При выполнении работы я не рассчитываю на помощь других.
20. Иногда я откладываю то, что должен был сделать сейчас.
21. Нужно полагаться только на самого себя.
22. В жизни мало вещей, более важных, чем деньги.
23. Всегда, когда мне предстоит выполнить важное задание, я ни о чем другом не думаю.
24. Я менее честолюбив, чем многие другие.
25. В конце отпуска я обычно радуюсь, что скоро выйду на работу.
26. Когда я расположен к работе, я делаю ее лучше и квалифицированнее, чем другие.
27. Мне проще и легче общаться с людьми, которые могут упорно работать.
28. Когда у меня нет дел, я чувствую, что мне не по себе.
29. Мне приходится выполнять ответственную работу чаще, 'чем другим.
30. Когда мне приходится принимать решение, я стараюсь делать это как можно лучше.
31. Мои друзья иногда считают меня ленивым.
32. Мои успехи в какой-то мере зависят от моих коллег.
33. Бессмысленно противодействовать воле руководителя.
34. Иногда не знаешь, какую работу придется выполнять.
35. Когда что-то не ладится, я нетерпелив.
36. Я обычно обращаю мало внимания на свои достижения.
37. Когда я работаю вместе с другими, моя работа дает большие результаты, чем работы других.
38. Многое, за что я берусь, я не довожу до конца.
39. Я завидую людям, которые не загружены работой.
40. Я не завидую тем, кто стремится к власти и положению.
41. Когда я уверен, что стою на правильном пути, для доказательства своей правоты я иду вплоть до крайних мер.
«Методика диагностики личности на мотивацию к избеганию неудач» методика Т. Элерса
	1
	2
	3

	1.Смелый
	бдительный
	предприимчивый

	2. Кроткий
	робкий
	упрямый

	3. Осторожный
	решительный
	пессимистичный

	4. Непостоянный
	бесцеремонный
	внимательный

	5. Неумный
	трусливый
	недумающий

	6. Ловкий
	бойкий
	предусмотрительный

	7. Хладнокровный
	колеблющийся
	удалой

	8. Стремительный
	легкомысленный
	боязливый

	9. Незадумывающийся
	жеманный
	непредусмотрительный

	10. Оптимистичный
	добросовестный
	чуткий

	11. Меланхоличный
	сомневающийся
	неустойчивый

	12. Трусливый
	небрежный
	взволнованный

	13. Опрометчивый
	тихий
	боязливый

	14. Внимательный
	неблагоразумный
	смелый

	15. Рассудительный
	быстрый
	мужественный

	16. Предприимчивый
	осторожный
	предусмотрительный

	17. Взволнованный
	рассеянный
	робкий

	18. Малодушный
	неосторожный
	бесцеремонный

	19. Пугливый
	нерешительный
	нервный

	20. Исполнительный
	преданный
	авантюрный

	21. Предусмотрительный
	бойкий
	отчаянный

	22. Укрощенный
	безразличный
	небрежный

	23. Осторожный
	беззаботный
	терпеливый

	24. Разумный
	заботливый
	храбрый

	25. Предвидящий
	неустрашимый
	добросовестный

	26. Поспешный
	пугливый
	беззаботный

	27. Рассеянный
	опрометчивый
	пессимистичный

	28. Осмотрительный
	рассудительный
	предприимчивый

	29. Тихий
	неорганизованный
	боязливый

	30. Оптимистичный
	бдительный
	беззаботный





Авторский опросник «Ваше мнение о рекламе»
1. Ваша возрастная категория: подростки/взрослые
2. Ваш пол:______
3. Как вы относитесь к рекламе?
a. Реклама нужна.
b. Реклама не нужна.
c. Другое:_____________
4. Что привлекает ваше внимание в рекламе? (Возможны несколько вариантов ответов.)
a. Новые товары.
b. Известные актеры.
c. Интересный сюжет.
d. Другое: __________
5. В каком виде вы предпочитаете рекламу? (Возможны несколько вариантов ответов.)
a. Телевидение.
b. Радио.
c. Газеты.
d. Уличные баннеры.
e. Другое:__________
6. Как часто вы покупаете товар, ориентируясь на рекламу? 
a. Всегда.
b. Часто.
c. Иногда.
d. Редко.
e. Никогда.
7. Кто, по вашему мнению, является основным потребителем рекламы? (Возможны несколько вариантов ответов.)
a. Дети.
b. Подростки.
c. Работающие граждане.
d. Домохозяйки.
e. Пенсионеры.
f. Другое:_____________
8. Удовлетворяет ли вас объем и качество выпускаемой рекламы в СМИ?
a. Да.
b. Нет.
c. Не знаю.
9. Если нет, то почему?______________________________________________________

Уровень мотивации к успеху	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень высокий уровень мотивации	2	16	18	4	Подростки	9%
45%
37%
9%
Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень выскоий уровень мотивации	9	45	37	9	Взрослые	0%
33%
56%
11%
Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень выскоий уровень мотивации	0	33	56	11	
Женщины 	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень высокий уровень мотивации	8.0000000000000043E-2	0.42000000000000032	0.42000000000000032	8.0000000000000043E-2	Мужчины	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень высокий уровень мотивации	0	0.38000000000000045	0.5	0.12000000000000002	Уровень мотивации против неудач	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	8	22	10	Подростки	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень высокий уровень мотивации	0.27	0.6400000000000009	9.0000000000000024E-2	0	Взрослые	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень высокий уровень мотивации	0.11	0.44500000000000001	0.44500000000000001	0	Женщины 	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень высокий уровень мотивации	0.16	0.58000000000000007	0.26	0	Мужчины	Низкий уровень мотивации	Средний уровень мотивации	Высокий уровень мотивации	Очень высокий уровень мотивации	0.25	0.5	0.25	0	Ваше мнение о рекламе
Все опрашиваемые	90%
85%
85%
95%
145%
50%
реклама нужна	привлекает интересный сюжет	телевидение - основной источник рекламы	иногда и редко приобретают товары, ориентируюясь на рекламу	основные потребители - пенсионеры и домохозяйки	удавлетворение объемом и качеством рекламы	90	85	85	95	145	50	Мужчины 	8
8
Подростки	Взрослые	8	8	Женщины	14
10
Подростки	Взрослые	14	10	10
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