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ДОСЛІДЖЕННЯ ВПЛИВУ НАПОЛЕГЛИВОСТІ
ПОКУПЦІВ У ПОШУКУ ЖИТЛА НА ОСНОВІ

ЕКСПЕРИМЕНТАЛЬНОГО МЕТОДУ ЕКОНОМІКИ
У статті досліджено вплив наполегливості покупців на процес пошуку житла на

вторинному ринку на основі експериментального методу. За результатами експерименту

було проведено аналіз впливу наполегливості пошуку в двох напрямках: на покупця і на

посередника. Результати експерименту показали, що рівень наполегливості пошуку

істотно не впливає на вигоду покупця. Що стосується посередників, то рівень

наполегливості покупця суттєво не вливає на вигоду посередника, жорсткість конкуренції

між посередниками та їхні стратегії конкуренції.

Ключові слова: експериментальний метод економіки, наполегливість у пошуку, пошук

житла, вторинне житло.
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ПОКУПАТЕЛЕЙ В ПОИСКЕ ЖИЛЬЯ НА ОСНОВЕ

ЭКСПЕРИМЕНТАЛЬНОГО МЕТОДА ЭКОНОМИКИ
В статье исследовано влияние настойчивости покупателей на процесс поиска жилья

на вторичном рынке на основе экспериментального метода. По результатам

эксперимента был проведен анализ влияния настойчивости поиска в двух направлениях: на

покупателя и на посредника. Результаты эксперимента показали, что уровень

настойчивости поиска не влияет существенно на выгоду покупателя. Что касается

посредников, то уровень настойчивости покупателя не влияет существенно на выгоду

посредника, ужесточение конкуренции между посредниками и их стратегии конкуренции.

Ключевые слова: экспериментальный метод экономики, настойчивость в поиске, поиск

жилья, вторичное жилье.
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A STUDY ON BUYERS PERSISTENCE IN HOUSING SEARCH:
EXPERIMENTAL METHOD OF ECONOMICS*

The article studies the influence of buyers' persistence upon the process of housing search at

the secondary market, the experimental method is applied in the research. The experimental

results served as the basis for the analysis of search persistence in two directions: buyer's persist-

ence and intermediary's persistence. The results of the experiment demonstrate that the persistence

level does not have significant influence on a buyer's profit. However, the level of buyer's persistence

does not influence intermediary's profit either, thus tightening the competitition between inter-

mediries and strengthening their competition strategies.

Keywords: experimental method of economics; search persistence; housing search; secondary housing.

Постановка проблеми. На вторинному ринку житла багато покупців най-

мають посередника, який допомагає їм знайти житло. У процесі пошуку різні

покупці проявляють різні рівні наполегливості. Так, деякі покупці продов-
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жують шукати інше житло навіть після того, як вони знайшли задовільний

варіант, сподіваючись обрати найкращий після повного порівняння. Інші роб-

лять покупку дуже швидко після того, як знайшли задовільне житло, або при-

пиняють пошуки, якщо їм не вдалося знайти прийнятний варіант протягом

короткого часу. Крім того, наполегливість пошуку покупця знаходить своє

відображення у багатьох інших аспектах, наприклад, у тому, скільки часу

витрачає покупець на перегляд кожного варіанта житла або у тому, як він

обговорює ціну з продавцем. Ці чинники даним дослідженням не враховую-

ться.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. На сьогодні кількість досліджень

наполегливості покупців у пошуку невелика, можливо, через те, що наполег-

ливість пошуку покупця важко виміряти. Основи поведінкової економіки бу-

ли закладені в працях Г. Айнслі [1], А. Базу [3], К. Базу [4], Дж. Неймана [13]

та інших. Ці вчені опосередковано вивчали чинники, що впливають на напо-

легливість пошуку покупця з точки зору зусиль, яких покупець докладає для

пошуку. Зокрема, Дж. Енґель [6] вважає, що зусилля покупця на пошук обу-

мовлені такими чинники: 1) ринкове середовище, в тому числі кількість аль-

тернативних марок товарів, відмінності між продуктами, маркетинговий набір

продуктів, розташування магазинів тощо; 2) ситуативні чинники, в тому числі

час, місце та фінансові аспекти, можливості використання інформаційних

джерел, а також інші психологічні або фізичні умови; 3) пов'язані з товаром

чинники, в т.ч. ціна на товар, допустимий ризик, конструкційні відмінності, а

також кількість важливих властивостей; 4) особисті чинники, в т.ч. набутий

досвід і знання, методи вирішення проблем, методи пошуку інформації,

рівень зацікавленості і демографічні характеристики. Д. Сундарам [11] і

Р. Тейлор [11; 12] вважали, що чинники безпосереднього впливу на пошукові

зусилля включають передбачувані ризики і вигоди, знання продукту, легкість

доступу до інформації, рівень освіти, брак часу, досвід покупця, рівень доходів

тощо, а чинники непрямого впливу включають значущість покупки і вік

покупця.

Стосовно досліджень чинників впливу на рівень наполегливості пошуку

П. Енглін [2] вважав, що, знайшовши задовільне житло, наполегливий поку-

пець продовжить розглядати інші варіанти житла, щоб вибрати найбільш

задовільний з них і, більше того, він сподіватиметься придбати житло, що

відповідає його запитам, за нижчою ціною. 

Метою дослідження є розробка експериментальних методів для вивчення

впливу наполегливості покупця на процес пошуку житла.

Основні результати дослідження. Експериментальний метод. З поглиблен-

ням економічних досліджень вчені поступово почали надавати значення ролі

психологічних і поведінкових чинників в економічній активності людей. Екс-

периментальний метод формує повністю новий спосіб мислення. Експери-

ментальний метод формує керовану і наочну економічну систему згідно з по-

требами дослідження, яка є паралельною реальній економічній системі.

Параметри експерименту постійно змінюються завдяки залученню до участі в

експерименті реальних осіб. Поведінку учасників спостерігають, записують і

аналізують, після чого проводиться глибокий аналіз досліджуваних проблем з
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використанням експериментальних даних і експериментальних результатів

[10].

Порівняно з іншими методами експериментальний метод краще підхо-

дить для даного дослідження. З одного боку, отримати відповідні дані про на-

полегливість покупців при пошуку вторинного житла дуже складно, тому що

процес пошуку вторинного житла важко відстежувати і фіксувати. Оскільки

проводити емпіричні дослідження на основі методів вимірювання складно,

процес пошуку вторинного житла було відтворено в лабораторних умовах за

допомогою експериментального методу [9]. 

Експеримент з пошуку житла:

1.План експерименту. При плануванні й проведенні експерименту необ-

хідно спочатку проаналізувати характеристики посередників, які беруть

участь у процесі пошуку житла. По-перше, на китайському ринку вторинного

житла немає ні продажу через посередництво кількох брокерів (Multiple

Listing Service), ні агентів покупця. Посередник не є агентом ні покупця, ні

продавця, а є третьою стороною, що працює у сфері торгівлі нерухомістю. По-

друге, оскільки продавець не повинен платити посереднику комісійні, прода-

вець зазвичай користується послугами декількох посередників з продажу жит-

ла одночасно, щоб продати житло якомога швидше і за найвищою ціною. До

того ж, дуже поширеною є практика продажу інформації про наявне житло

між різними посередниками з різних брокерських компаній, що призводить

до ситуацій, коли різні посередницькі компанії мають майже однакову базу

даних. Для цілей даного дослідження, а також з урахуванням характеристик

процесу пошуку вторинного житла в Китаї експеримент було розроблено

таким чином.

По-перше, експерименти розділили на 2 групи з урахуванням рівня на-

полегливості покупців кожної з груп у пошуку. З кожною групою проводилися

3 частини експерименту. Різниця між 2 експериментальними групами полягає

в різному рівні наполегливості в пошуку. У першій експериментальній групі у

випадку, якщо житло, що рекомендується посередником протягом останніх

60 секунд, є найбільш задовільним житлом для покупця, останній його

купуватиме, тоді як в другій експериментальній групі цю тривалість змінено з

60 секунд до 30 секунд, як показано в табл. 1.

Таблиця 1 Склад експериментальних груп, авторська методика

По-друге, кожен експеримент проводився у 7 етапів. Для кожної частини

призначалися один покупець і 4 посередники. Покупця контролює комп'ю-

терна програма, ролі 4 посередників виконують реальні люди. По-третє,

житло на експериментальному ринку має широкий діапазон властивостей.

По-четверте, покупець оцінює житло за його ціною та властивостями A і B на

основі функції:

(1)
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Åêñïåðèìåíòàëüíà 
ãðóïà Åêñïåðèìåíò  

Íàïîëåãëèâ³ñòü 
ïîêóïöÿ ó çàïèòàõ 

Òðèâàë³ñòü ïîøóêó íàéá³ëüø 
çàäîâ³ëüíîãî æèòëà 

Ãðóïà 1 1.1, 1.2, 1.3 Âèñîêà 60 ñåêóíä 
Ãðóïà 2 2.1, 2.2, 2.3 Íèçüêà 30 ñåêóíä 

 
 

,),,( PBbAaPBAE bb b

b

a

bb −×+×= ′′



Тут ab і bb відповідно є значеннями вигоди, яку може принести покупцеві

одна одиниця властивості A і властивості B;        і        відповідно є кількостями

одиниць властивостей A і B, які житло може надати покупцеві; P є фактичною

ціною продажу житла.

(2)

Для розрахунку вигоди посередника використовується функція:

(3)

де as і bs є найнижчими цінами продажу, які продавець може дати за одну оди-

ницю властивостей A і B;        і        є кількостями одиниць властивостей A і B,

які характеризують житло, пропоноване продавцем; P є фактичною ціною

продажу житла. Відповідні експериментальні параметри наведено у табл. 2.

Таблиця 2. Експериментальні параметри, авторська методика

По-п'яте, «балом», що застосовується на експериментальному ринку, є

грошова одиниця. Кожен раз, коли посередник рекомендує житло, із загаль-

ного обсягу його надходжень віднімається 0,1 бала. Після закінчення експе-

рименту посередник конвертує свої доходи в юані у співвідношенні 1:1. Крім

того, учасники експерименту отримують додаткові 50 юанів винагороди.

2.Проведення експерименту. Було проведено 2 експерименти 14 квітня і

9 травня 2012 року. Участники були набрані з числа аспірантів Пекінського

інституту архітектури та цивільного будівництва, які навчаються за спеціаль-

ностями «наукові методи управління» та «інженерна справа і цивільне будів-

ництво». На участь в експерименті зареєструвалась 51 особа, з яких у випад-

ковому порядку було вибрано 12 чоловіків і 12 жінок. 24 учасники були у

випадковому порядку розподілені між 6 частинами експерименту. Для

експерименту використовувалось експериментальне програмне забезпечення

Z-Tree [7], розроблене Цюрихським університетом (Швейцарія). На основі

плану експерименту було складено відповідні експериментальні програми. 

3.Результати експерименту. Згідно з цілями дослідження було встановле-

но 7 показників для оцінювання впливу наполегливості покупця у пошуку

житла (табл. 3).
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.),,( ss b

s

a

ss BbAaPPBAE
′′ ×−×−=

bb ba
BA

′′

,),,( ss b

s

a

ss BbAaPPBAE
′′ ×−×−=

ss ba
BA

′′

 ïàðàìåòðè 
åêñïåðèìåíòàëüí³ ðàóíäè 

1 2 3 4 5 6 7 

Ïîêóïåöü 

ba  30 30 30 60 20 30 30 

ba′  0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.3 0.7 

bb  60 60 60 60 60 60 60 

bb′  -0.6 -0.5 -0.7 -0.6 -0.6 -0.6 -0.6 

Ïîñåðåäíèêè 

sa  25 25 25 25 25 25 25 

sa′  0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 0.5 

sb  50 50 50 50 50 50 50 

sb′  -0.6 -0.6 -0.6 -0.6 -0.6 -0.6 -0.6 

 
 



Таблиця 3. Показники експерименту* 

Результати експерименту записані за допомогою експериментального

програмного забезпечення Z-Tree і відсортовані відповідно до 7 показників,

наведених у табл. 3, показано у табл. 4. 

Таблиці 4. Результати експерименту, авторські розрахунки 
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Ïîêàçíèê Ìåòîä ðîçðàõóíêó Ðîëü ïîêàçíèêà 
Ð³âåíü âèãîäè 
ïîêóïöÿ, ÐÂÏ 

Â³äíîøåííÿ çíà÷åííÿ ôàêòè÷íîãî äîõîäó ïî-
êóïöÿ äî òåîðåòè÷íî ìîæëèâîãî ìàêñèìàëü-
íîãî çíà÷åííÿ äîõîäó 

Âèì³ðþº ð³âåíü âèãîäè 
ïîêóïöÿ 

Ð³âåíü âèãîäè 
áðîêåðà, ÐÂÁ 

Â³äíîøåííÿ çíà÷åííÿ ôàêòè÷íîãî äîõîäó ïî-
ñåðåäíèêà äî òåîðåòè÷íî ìîæëèâîãî ìàêñè-
ìàëüíîãî çíà÷åííÿ äîõîäó 

Âèì³ðþº ð³âåíü âèãîäè 
ïîñåðåäíèêà 

Åâêë³äîâà â³ä-
ñòàíü, ÅÂ ,)()(

2

atat
BBAAED −+−= äå 

taa
ABA ,,  ³ 

t
B  

º â³äïîâ³äíî ð³âíÿìè âëàñòèâîñòåé ðåàëüíî 
ïðîäàíîãî æèòëà ³ òåîðåòè÷íî ìîæëèâîãî 
íàéá³ëüø çàäîâ³ëüíîãî æèòëà. 

Âèì³ðþº ð³âåíü â³äïî-
â³äíîñò³ æèòëà âèìî-
ãàì ïîêóïöÿ 

×àñ ïîøóêó, ×Ï ×àñ â³ä ïî÷àòêó åêñïåðèìåíòó äî ìîìåíòó 
ïðèïèíåííÿ ïîøóêó ïîêóïöåì ó ðàóíä³ 
åêñïåðèìåíòó, â ñåêóíäàõ. 

Âèì³ðþº ÷àñ ïîøóêó 
ïîêóïöÿ 

Ê³ëüê³ñòü ðåêî-
ìåíäàö³é, ÊÐ 

Çàãàëüíà ê³ëüê³ñòü âèïàäê³â, êîëè ïîñåðåä-
íèê ðåêîìåíäóâàâ æèòëî â ðàóíä³ åêñïåðè-
ìåíòó 

Âèì³ðþº ð³âåíü æîðñò-
êîñò³ êîíêóðåíö³¿ ì³æ 
ïîñåðåäíèêàìè 

Âèïàäêè ö³íîâî¿ 
êîíêóðåíö³¿, 
ÂÖÊ 

Ê³ëüê³ñòü âèïàäê³â, êîëè ðåêîìåíäîâàíå ïîñå-
ðåäíèêîì æèòëî ïîâí³ñòþ â³äïîâ³äàº âëàñòè-
âîñòÿì íàéá³ëüø çàäîâ³ëüíîãî æèòëà, îãîëî-
øåíèì ïîêóïöåì. 

Âèì³ðþº ð³âåíü æîðñò-
êîñò³ ö³íîâî¿ êîíêóðåí-
ö³¿ ì³æ ïîñåðåäíèêàìè 

 Âèïàäêè êîíêó-
ðåíö³¿ âëàñòè-
âîñòåé, ÂÊÂ 

Ê³ëüê³ñòü âèïàäê³â, êîëè õî÷à á îäíà âëàñòè-
â³ñòü ðåêîìåíäîâàíîãî ïîñåðåäíèêîì æèòëà 
â³äð³çíÿºòüñÿ â³ä âëàñòèâîñòåé íàéá³ëüø çà-
äîâ³ëüíîãî æèòëà, îãîëîøåíèõ ïîêóïöåì. 

Âèì³ðþº ð³âåíü êîíêó-
ðåíö³¿ ì³æ ïîñåðåäíè-
êàìè çà âëàñòèâîñòÿìè 

* ïîáóäîâàíî íà îñíîâ³ [2; 4–6]. 

Ïîêàçíèê Ãðó-
ïà  

Åêñ-
ïåðè-
ìåíò 

ðàóíäè 
Çíà-

÷åííÿ 1 2 3 4 5 6 7 

Ð³âåíü 
âèãîäè 

ïîêóïöÿ, 
ÐÂÏ, % 

1 
1.1 99,6 93,6 97,2 97,5 88,2 99,4 96,9 

96,2 1.2 97,1 85,0 98,9 97,5 99,7 98,0 99,3 
1.3 99,1 91,8 99,2 98,8 97,6 99,4 87,1 

2 
2.1 88,8 81,9 96,6 84,1 94,8 95,5 96,0 

92,2 2.2 94,5 94,7 96,3 99,5 97,4 98,0 98,0 
2.3 92,4 33,3 99,1 96,1 98,7 99,6 100,0 

Ð³âåíü 
âèãîäè 

áðîêåðà, 
ÐÂÁ, % 

1 
1.1 0,4 6,4 2,8 2,5 11,8 0,6 3,1 

3,8 1.2 2,9 15,0 1,1 2,5 0,3 2,0 0,7 
1.3 0,9 8,2 0,8 1,2 2,4 0,6 12,9 

2 
2.1 11,2 18,1 3,4 15,9 5,2 4,5 4,0 

7,9 2.2 5,5 5,3 3,7 0,5 2,6 2,0 2,0 
2.3 7,6 66,7 0,9 3,9 1,3 0,4 0,0 

Åâêë³äîâà 
â³äñòàíü, 

ÅÂ 

1 
1.1 0,0 3,6 0,0 0,0 4,0 3,0 0,0 

1,3 1.2 1,0 2,2 1,0 0,0 3,0 8,0 1,0 
1.3 0,0 1,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 

2 
2.1 8,5 7,0 2,0 3,0 0,0 2,0 0,0 

2,2 2.2 5,0 1,0 0,0 0,0 9,0 8,0 0,0 
2.3 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 1,0 0,0 
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Закінчення табл. 4

Аналіз впливу наполегливості пошуку:

1.Вплив на покупця. Досліджено 3 аспекти впливу наполегливості пошуку

на покупця: вигода покупця, відповідність житла вимогам і час пошуку.

Спочатку були проведені тести на нормальний розподіл і однорідність відхи-

лень стосовно 3 показників (РВП, ЕВ і ЧП) 2 експериментальних груп. Ре-

зультати показують, що такі експериментальні дані, як РВП, ЕВ і ЧП не мають

нормального розподілу і не пройшли тест на однорідність відхилень. З ураху-

ванням умов застосування різних методів випробувань з непараметричних

критеріїв було обрано 2 незалежних методи виявлення відмінностей між

вибірками, U-критерій Манна-Уітні (табл. 5).

Таблиця 5. Результати випробувань впливу наполегливості

покупця у пошуку, авторські розрахунки

Із табл. 5 видно, що значення Р за результатами випробування впливу

наполегливості покупців у пошуку на час пошуку ЧП становить 0,00, тобто

менше, ніж істотний рівень 0,05, тоді як значення P для інших 2 показників за

НОВИНИ СВІТОВОЇ НАУКИНОВИНИ СВІТОВОЇ НАУКИ

Ïîêàçíèê Ãðó-
ïà  

Åêñ-
ïåðè-
ìåíò 

ðàóíäè 
Çíà-

÷åííÿ 1 2 3 4 5 6 7 

×àñ 
ïîøóêó, 

×Ï 

1 
1.1 300 240 300 300 115 300 284 

269,6 1.2 300 271 278 300 300 300 177 
1.3 300 300 283 300 300 300 113 

2 
2.1 178 137 146 77 209 184 186 

179,9 2.2 112 233 117 187 162 127 243 
2.3 300 85 300 230 223 90 252 

Ê³ëüê³ñòü 
ðåêîìåí-
äàö³é, ÊÐ 

1 
1.1 14 14 19 17 8 29 24 

18 1.2 32 22 28 31 32 23 13 
1.3 12 12 12 9 9 13 4 

2 
2.1 31 20 21 8 37 30 38 

19 2.2 9 15 7 12 12 7 16 
2.3 26 7 33 20 20 7 24 

Âèïàäêè 
ö³íîâî¿ 

êîíêóðåí-
ö³¿, ÂÖÊ 

1 
1.1 3 2 1 2 1 2 3 

3 1.2 5 2 2 4 3 1 2 
1.3 7 0 8 2 5 6 2 

2 
2.1 9 0 0 0 4 1 3 

3 2.2 1 2 1 3 2 1 2 
2.3 5 1 13 6 4 1 6 

Âèïàäêè 
êîíêóðåí-
ö³¿ âëàñ-
òèâîñòåé, 

ÂÊÂ 

1 
1.1 11 12 18 15 7 27 21 

15 1.2 27 20 26 27 29 22 11 
1.3 5 12 4 7 4 7 2 

2 
2.1 22 20 21 8 33 29 35 

16 2.2 8 13 6 9 10 6 14 
2.3 21 6 20 14 16 6 18 

 

Íóëüîâà ã³ïîòåçà 
U-êðèòåð³é Ìàííà-Ó³òí³ 

Çíà÷åííÿ U Çíà÷åííÿ P  
Ð³âåíü íàïîëåãëèâîñò³ ïîøóêó ïîêóïöÿ íå 

ìàòèìå çíà÷íîãî âïëèâó íà ÐÂÏ 164 0,155 

Ð³âåíü íàïîëåãëèâîñò³ ïîøóêó ïîêóïöÿ íå 
ìàòèìå çíà÷íîãî âïëèâó íà ÅÂ 

205 0,673 

Ð³âåíü íàïîëåãëèâîñò³ ïîøóêó ïîêóïöÿ íå 
ìàòèìå çíà÷íîãî âïëèâó íà ×Ï 71 0,000 
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відповідними результатами випробувань більше 0,05. Це означає, що покра-

щення рівня наполегливості пошуку покупця не має значного впливу на РВП

та ЕВ, але істотно впливає на ЧП. Порівняння із середнім показником ЧП

2 експериментальних груп показує, що покращення рівня наполегливості

пошуку покупця не збільшує ні вигоди покупця, ні рівня відповідності житла

його запитам, але збільшує час пошуку житла покупцем.

2.Вплив на посередника. Досліджено 3 аспекти впливу наполегливості

пошуку на посередника: вигода посередника, рівень жорсткості конкуренції

між посередниками та стратегія конкуренції. Експериментальні дані включа-

ють 4 показники: РВБ, КР, ВЦК і ВКВ, на основі яких проводиться аналіз.

Також були обрані 2 незалежних методи виявлення відмінностей між вибірка-

ми, U-критерій Манна-Уїтні, щоб перевірити, чи спостерігатиметься істотна

різниця між експериментальними даними показників РВБ, КР, ВЦК і ВКВ

(табл. 6). 

Таблиця 6. Результати випробувань впливу наполегливості

пошуку на посередника, авторські розрахунки

Як видно з табл. 6, результати випробування, значення Р рівня наполегли-

вості пошуку покупця з 4 показників становили відповідно 0,155, 0,920, 0,506

і 0,706, тобто більше, ніж істотний рівень 0,05, що свідчить про те, що покра-

щення рівня наполегливості пошуку покупця не має істотного впливу на

показники РВБ, КР, ВЦК і ВКВ. Таким чином, покращення рівня наполегли-

вості пошуку покупця не збільшує вигоду посередника і не призводить ні до

більш жорсткої конкуренції між посередниками, ні до зміни їхніх стратегій

конкуренції.

Висновки та перспективи подальших досліджень. З використанням експе-

риментального методу було проведено дослідження впливу наполегливості

покупця у пошуку на процес пошуку житла у 2 напрямах: вплив на покупця і

вплив на посередника. Результати дослідження дозволяють зробити такі вис-

новки: щодо впливу на покупця, то покращення рівня наполегливості пошуку

покупця не збільшує ні вигоду покупця, ні рівень відповідності житла його за-

питам, але збільшує час на пошук житла покупцем; щодо впливу на посеред-

ника, то покращення рівня наполегливості пошуку покупця не збільшує виго-

ду посередника і не призводить ні до більш жорсткої конкуренції між посеред-

никами, ні до зміни їхніх стратегій конкуренції. Отже, покупцеві не варто бути

занадто наполегливим у процесі пошуку житла; в іншому випадку він тільки

збільшить час і вартість пошуку, що не призведе до значного покращення

результатів пошуку.

НОВИНИ СВІТОВОЇ НАУКИНОВИНИ СВІТОВОЇ НАУКИ

Íóëüîâà ã³ïîòåçà 
U-êðèòåð³é Ìàííà-Ó³òí³ 

Çíà÷åííÿ U Çíà÷åííÿ P 
Ð³âåíü íàïîëåãëèâîñò³ ïîøóêó ïîêóïöÿ íå 

ìàòèìå çíà÷íîãî âïëèâó íà ÐÂÁ 164 0,155 

Ð³âåíü íàïîëåãëèâîñò³ ïîøóêó ïîêóïöÿ íå 
ìàòèìå çíà÷íîãî âïëèâó íà ÊÐ 217 0,920 

Ð³âåíü íàïîëåãëèâîñò³ ïîøóêó ïîêóïöÿ íå 
ìàòèìå çíà÷íîãî âïëèâó íà ÂÖÊ 195 0,506 

Ð³âåíü íàïîëåãëèâîñò³ ïîøóêó ïîêóïöÿ íå 
ìàòèìå çíà÷íîãî âïëèâó íà ÂÊÂ 206 0,706 
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