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Импульсивное потребление можно назвать феноменом, который рождён современно-
стью и лучше всего её характеризует. Обычно, когда речь идёт о спонтанных покупках,
имеется в виду определённая категория товаров, но редко - определённое поведение поку-
пателя и его причины. Несмотря на распространённость данного явления, исследования
на эту тему в основном являются коммерческими [3, 4], а в научном сообществе до сих пор
нет единого мнения, что же всё-таки считать спонтанной покупкой. В нашем исследовании
под ней понимается не только любая незапланированная покупка, но и сопутствующий ей
аффект, подразумевающий внезапное, сильное и непреодолимое желание купить.

Потребительское поведение является частью социального, что позволяет исследовате-
лю-социальному психологу увидеть те его особенности, которые не учитываются в эконо-
мических исследованиях, а также исследованиях, основанных на количественных методах.
С этой целью было решено использовать качественные методы, а именно дискурс-анализ
в традиции Дж. Поттера и М. Уезерелл, чтобы получить целостную картину того, какой
дискурс складывается вокруг феномена импульсивных покупок. Выбор дискурсивного
подхода к анализу атрибуции обусловлен и тем, что классические теории атрибуции часто
подвергались критике из-за ограниченности теоретических концепций [6], низкой экологи-
ческой валидности [8] и «ассоциальности» экспериментального изучения [5]. Это привело
к возросшему интересу исследователей к тому, как причинно-следственные объяснения
выражены в устной или письменной речи. В дискурс-анализе они конструируются в рито-
рических средствах, представляющие собой языковые формы, которые служат средством
построения социального мира [2]. Ключевым моментом дискурс-анализа является выделе-
ние интерпретативных репертуаров, которые «часто формируется вокруг специфических
метафор или фигур речи. . . » [7]. Таким образом, в психологии дискурс-анализ являет-
ся результатом развития интеракционистской традиции, в результате которой происходит
социальное конструирование реальности [1].

Итак, наше исследование реализует запрос на «социализацию» изучения атрибуции,
а также включение контекста социальных изменений. В качестве теоретической выборки
случайным образом были отобраны 16 статей на тему импульсивных (спонтанных) поку-
пок. В результате дискурс-анализа выявлено, что атрибуция в ситуации импульсивных
покупок складывается на основе двух интерпретативных репертуаров: Гедонистического
репертуара и Репертуара воздействия.

Гедонистический репертуар сформировался вокруг идеи о том, что люди покупают
спонтанно, чтобы порадовать себя. Причём часто в таком ключе говорят о походе в мага-
зин в принципе: «отрываясь от суеты, попадая в мир без окон и дверей, мы оказываемся
в королевстве цветных упаковок, витрин. . . (курсив мой. - А. А.)». Также спонтанные
покупки обещают сиюминутное, ни с чем не сравнимое удовольствие - «спонтанное сча-
стье». Кроме того, этот способ времяпрепровождения обладает терапевтическим эффек-
том: процесс покупки сравнивается с поеданием сладкого для снятия стресса, а новое
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платье считается проверенным средством от депрессии. Репертуар позволяет реконстру-
ировать «внутриличностный» дискурс диспозиционной атрибуции.

Репертуар воздействия раскрывает убеждения людей, что они совершают импульсив-
ные покупки не по своей воле, а в результате воздействия извне. Они чувствуют, что
их заставляют это сделать, что их поведением и мышлением управляют, что принятые
решения оказывается вовсе не их собственными: «мерчандайзинг и огромный штат управ-
ляющих розничными магазинами водят нас за нос и манипулируют нашими чувствами,
заставляя купить как можно больше (курсив мой. - А. А.)». В дискурсе это воздействие
осуществляется конкретным лицом (чаще всего продавцом) или имеет форму обезличенно-
го стимула (речь идёт об уловках, ловушках, хитростях). Объяснения причин совершения
импульсивных покупок из этого репертуара восходят к ситуационной атрибуции.
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