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Тема 4

Вивчення потреб і поведінки споживачів
та вибір цільових сегментів

4.1. Ìîäåëþâàííÿ ïîâåä³íêè ïîêóïö³â.
4.2. Îñîáëèâîñò³ êóï³âë³ òîâàð³â âèðîáíè÷îãî ïðèçíà÷åííÿ.
4.3. Ñóòí³ñòü òà ïðèíöèïè ñåãìåíòàö³¿ ðèíêó ïîêóïö³â
ñïîæèâ÷èõ òîâàð³â òà òîâàð³â âèðîáíè÷îãî ïðèçíà÷åííÿ.

4.1. Моделювання поведінки покупців

Äîñë³äæåííÿ ñïîæèâà÷³â â ñèñòåì³ ìàðêåòèíãó äîçâîëÿº âèç-
íà÷èòè ³ äîñë³äèòè âåñü êîìïëåêñ ñïîíóêàëüíèõ ôàêòîð³â, ÿêèìè
êåðóþòüñÿ ñïîæèâà÷³ ïðè âèáîð³ òîâàð³â (äîõîäè, ñîö³àëüíèé ñòàí,
â³êîâ³ òà ñòàòåâ³ îçíàêè, îñâ³òà ìîá³ëüí³ñòü, ñìàêè). Îá’ºêòàìè âè-
ñòóïàþòü ³íäèâ³äóàëüí³ ñïîæèâà÷³, ðîäèíè, äîìàøí³ ãîñïîäàðñòâà,
à òàêîæ îðãàí³çàö³¿-ñïîæèâà÷³.

Ïðåäìåòîì äîñë³äæåííÿ º ìîòèâàö³ÿ ïîâåä³íêè ñïîæèâà÷à íà
ðèíêó ³ ôàêòîðè, ÿê³ ¿¿ âèçíà÷àþòü; âèâ÷àºòüñÿ ñòðóêòóðà ñïîæèâàí-
íÿ, çàáåçïå÷åí³ñòü òîâàðàìè, òåíäåíö³¿ êóï³âåëüíîãî ïîïèòó; àíàë³ç
ïðîöåñ³â òà óìîâè çàäîâîëåííÿ îñíîâíèõ ïðàâ ñïîæèâà÷³â (òèïîëî-
ã³ÿ ñïîæèâà÷³â, ìîäåëþâàííÿ ¿õ ïîâåä³íêè íà ðèíêó, ïðîãíîç î÷³êó-
âàíîãî ïîïèòó). Ïðè öüîìó ç’ÿâëÿºòüñÿ ìîæëèâ³ñòü ðîçðîáèòè øëÿ-
õè íàäàííÿ âèáîðó ñïîæèâà÷àì. Ìåòà òàêîãî äîñë³äæåííÿ – ñåãìåí-
òàö³ÿ ñïîæèâà÷³â, ç ìåòîþ âèáîðó ö³ëüîâèõ ñåãìåíò³â ðèíêó.

Äîñë³äæåííÿ ñïîæèâà÷³â çä³éñíþþòü çà òàêèìè íàïðÿìàìè:
• îïèñàííÿ ñòðóêòóðè ïîòðåá, âèçíà÷åííÿ ³ ,ïî ìîæëèâîñò³,

âèì³ðþâàííÿ ¿¿ ñêëàäîâèõ;
• çíàõîäæåííÿ ê³ëüê³ñíèõ òà ÿê³ñíèõ õàðàêòåðèñòèê çàäîâîëåí-

íÿ ïîòðåá;
• ïðèâåäåííÿ õàðàêòåðèñòèê ïðîäóêòó ó â³äïîâ³äí³ñòü äî õàðàê-

òåðèñòèêè çàäîâîëåííÿ ïîòðåáè (âèáðàòè ð³çí³ õàðàêòåðèñòè-
êè ïðîäóêòó ³ ââàæàòè ¿õ ïàðàìåòðàìè çàäîâîëåííÿ ïîòðåáè).
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Âèâ÷åííÿì ïîâåä³íêè ñïîæèâà÷³â â ïðîöåñ³ êóï³âë³ çàéìàºòü-
ñÿ ñàìîñò³éíèé íàïðÿìîê â íàóö³ – á³õåâ³îðèçì (â³ä àíãë. «be-
haviour» – ïîâåä³íêà).

Ðîçð³çíÿþòü äâ³ êàòåãîð³¿ ñïîæèâà÷³â: îðãàí³çàö³¿-ñïîæèâà÷³,
äî ÿêèõ â³äíîñÿòü âèðîáíèê³â, îïòîâó ³ ðîçäð³áíó òîðã³âëþ, äåð-
æàâí³ òà ³íø³ óñòàíîâè, ùî êóïóþòü òîâàðè ÷è ïîñëóãè äëÿ ïîäàëü-
øîãî âèðîáíèöòâà, âèêîðèñòàííÿ â ïðîöåñ³ âèðîáíèöòâà ÷è ïåðå-
ïðîäàæó ³íøèì ñïîæèâà÷àì; ê³íöåâ³ ñïîæèâà÷³, ùî êóïóþòü òî-
âàðè äëÿ îñîáèñòîãî àáî ñ³ìåéíîãî ñïîæèâàííÿ.

Îñíîâí³ â³äì³ííîñò³ ì³æ îðãàí³çàö³ÿìè-ñïîæèâà÷àìè ³ ê³íöå-
âèìè ñïîæèâà÷àìè íàâåäåí³ â òàáëèö³ 4.1.

Êîæíèé ç³ ñïîæèâà÷³â ïåðåñë³äóº ñâî¿ ö³ë³ ïðè ïîêóïö³ òîâàð³â
òà ïîñëóã. Ïðîìèñëîâå ï³äïðèºìñòâî íå çàâæäè º ê³íöåâèì ñïî-
æèâà÷åì. Âîíî âèðîáëÿº òîâàðè äëÿ ïðîäàæó ³íøèì ñïîæèâà÷àì.
Òîìó ïîêóïåöü òîâàð³â ïðîìèñëîâîãî ïðèçíà÷åííÿ ïðèéìàº
ð³øåííÿ ïðî çàêóï³âëþ òîâàðó, êåðóþ÷èñü ³íøèìè, í³æ ê³íöåâèé
ñïîæèâà÷ ðîçäóìàìè.

Ïðèðîäíî, ³íø³ âèìîãè äî òîâàðó â îðãàí³çàö³¿ íåêîìåðö³é-
íî¿ ä³ÿëüíîñò³: ë³êàðåíü, øê³ë, ìóçå¿â, ñïåö³àëüíèõ íàâ÷àëüíèõ çàê-
ëàä³â, ùî êóïóþòü òîâàðè íå äëÿ á³çíåñó, à äëÿ ðåàë³çàö³¿ ñâî¿õ ñëóæ-
áîâèõ ö³ëåé.

Â ïðàêòèö³ ìàðêåòèíãîâî¿ ä³ÿëüíîñò³ âèòðà÷àºòüñÿ áàãàòî çó-
ñèëü, êîøò³â òà ÷àñó íà äîñë³äæåííÿ ðèíêîâèõ ñòèìóë³â òà ðåàêö³¿
ïîêóïö³â. Ç ö³ºþ ìåòîþ, íàñàìïåðåä, áóäóþòü ïåâíó ìîäåëü ïîâå-
ä³íêè ïîêóïö³â.

Êóï³âåëüíó ïîâåä³íêó ³íäèâ³äóàëüíîãî ñïîæèâà÷à êëàñèô³êó-
þòü çà äåê³ëüêîìà îçíàêàìè. Ðîçð³çíÿþòü äâ³ ìîäåë³: ïðîñòó ³ ðîç-
ãîðíóòó.

Ïðîñòà ìîäåëü êóï³âåëüíî¿ ïîâåä³íêè ñêëàäàºòüñÿ ç òðüîõ íå-
ðîçãîðíóòèõ áëîê³â: 1 – ñïîíóêàëüí³ ôàêòîðè ìàðêåòèíãó òà ³íø³
ïîäðàçíèêè; 2 – «÷îðíà ñêðèíÿ» ñâ³äîìîñò³ ïîêóïöÿ; 3 – â³äïîâ³äí³
ðåàêö³¿ ïîêóïöÿ. [2, 163]

Â äðóã³é ìîäåë³ ö³ áëîêè ðîçãîðíóò³ (ðîçêðèò³) íàñòóïíèì ÷è-
íîì (ðèñ. 4.1 ).

1. Çîâí³øí³ ñòèìóëè, ùî ñòèìóëþþòü êóï³âëþ òîâàð³â – öå
ñïîíóêàëüí³ ôàêòîðè ìàðêåòèíãó – òîâàð, ö³íà, ìåòîäè ðîçïîä³ëó
òîâàð³â, ñòèìóëþâàííÿ çáóòó, ðåêëàìà, à òàêîæ ð³âåíü ðîçâèòêó
ïðîäóêòèâíèõ ñèë, ïîë³òè÷íà ñèòóàö³ÿ, ðîçâèòîê êóëüòóðè òà ³íøå.
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Òàáëèöÿ 4.1.
Îñíîâí³ â³äì³ííîñò³ ì³æ ñïîæèâà÷àìè

Види споживачів Аспекти 
 маркетингу Організації Кінцевий  

споживач 
Для використання у подаль-
шому виробництві або пере-
продажу 

Для особистого, домаш-
нього або сімейного вико-
ристання. 

Обладнання, сировина, на-
півфабрикати купують часто 
і у великій кількості. 

Рідко купують обладнання, 
сировину, частіше – готові 
вироби. 

Купують товари на основі 
специфікацій та даних техні-
чного характеру. 

Купують товари на основі 
опису, моди, стилю, кольо-
ру, цінових характер-
ристик. 

Закупівля  
товарів 

Частіше приймають рішення 
про купівлю колективно, 
досліджують ціни, поста-
чальників, беруть обладнан-
ня в оренду (лізинг). 

Рішення про купівлю при-
ймають самостійно. Приді-
ляють увагу товарній марці, 
ціні, умовам про-дажу. Час-
тіше беруть в оренду при-
міщення або житлову пло-
щу. 

Попит є похідним (вторин-
ним) від попиту кінцевих 
споживачів. 

Попит формує сам спожи-
вач. 

Організації розміщені гео-
графічно більш сконцен-
тровано. 

Географічно більше роз-
порошені і багаточисельні. 

Використовують спеціа-
лізовані служби постачання. 

Майже не використовують 
спеціалізовані служби по-
ста-чання. 

Відмінності 
між ринка-

ми 

Канали товароруху одно- або 
двоступеневі (одно- або дво-
рівневі). 

Канали товароруху довші, 
багаторівневі. 

2. «×îðíà ñêðèíüêà» – öå ñâ³äîì³ñòü ïîêóïöÿ, òîáòî õàðàêòå-
ðèñòèêà ïîêóïöÿ (â³ê, ð³ä çàíÿòü, ñïîñ³á æèòòÿ, åêîíîì³÷íèé ñòàí,
òèï îñîáèñòîñò³) òà ïðîöåñ ïðèéíÿòòÿ ð³øåííÿ ùîäî êóï³âë³ (óñâ³-
äîìëåííÿ ïðîáëåìè, ïîøóê òà îö³íêà ³íôîðìàö³¿, ïðèäáàííÿ òî-
âàðó).

3. Ðåàêö³ÿ ïîêóïö³â: âèá³ð òîâàðó, âèá³ð ìàðêè, ïîñåðåäíèêà,
âèá³ð îáñÿãó êóï³âë³.
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Ðèñ. 4.1. Ìîäåëü êóï³âåëüíî¿ ïîâåä³íêè ñïîæèâà÷à

×îðíó ñêðèíüêó óìîâíî ìîæíà ïîä³ëèòè íà äâ³ ÷àñòèíè:
• îñîáèñò³ õàðàêòåðèñòèêè, ÿê³ âïëèâàþòü íà ñïðèéíÿòòÿ ñòè-

ìóëþþ÷èõ çàõîä³â ç â³äïîâ³äíîþ ðåàêö³ºþ íà íèõ;
• ïðîöåñ ïðèéíÿòòÿ ð³øåííÿ ñïîæèâà÷àìè, ÿêèé ³ âèçíà÷àº

éîãî êóï³âåëüíó ïîâåä³íêó.
²ñíóº äóæå âåëèêà ê³ëüê³ñòü ôàêòîð³â, ÿê³ âïëèâàþòü íà ïðèé-

íÿòòÿ ëþäèíîþ ð³øåíü â³äíîñíî òîãî, ùî ñàìå êóïóâàòè. Ïîâåä³-
íêà ïîêóïöÿ çàâæäè ñêëàäíà, àëå ðîç³áðàòèñÿ â ìîòèâàõ êóï³âë³
âèêëþ÷íî âàæëèâå çíà÷åííÿ äëÿ êåð³âíèöòâà ñëóæáè ìàðêåòèíãó.

Òàêèì ÷èíîì, çàâäàííÿ ìàðêåòèíãó ïîëÿãàº ó âèâ÷åíí³ âïëè-
âó ôàêòîð³â íà âóçüê³ ñåãìåíòè ðèíêó ³ ñòâîðåíí³ íàéòèïîâ³øî¿
êàðòèíè òàêîãî âïëèâó (òàáë. 4.2).

Ïåðåðàõîâàí³ ôàêòîðè íåîäíîçíà÷íî âïëèâàþòü íà ïîâåä³í-
êó ñïîæèâà÷à. Á³ëüø íàî÷íî öåé âïëèâ ïðîñòåæóºòüñÿ íà êðàéí³õ
ïîëþñàõ: ï³ä ÷àñ êðèçè àáî ï³ä ÷àñ ï³äéîìó. Åêîíîì³÷í³ òà ïîë³òè÷í³
ôàêòîðè âïëèâàþòü íà ³íø³ ãðóïè ôàêòîð³â.

Ïðè âèâ÷åíí³ ïèòàííÿ ùîäî êóï³âåëüíî¿ ïîâåä³íêè ïîêóïö³â,
ñë³ä îçíàéîìèòèñü ç åòàïàìè, ÿê³ ïîâèíåí ïðîéòè ñïîæèâà÷, ïðèé-
ìàþ÷è ð³øåííÿ ïðî êóï³âëþ.

Íà øëÿõó äî ïðèéíÿòòÿ ð³øåííÿ ïðî êóï³âëþ ïåâíîãî òîâàðó,
ñïîæèâà÷ ïðîõîäèòü ï’ÿòü åòàï³â: óñâ³äîìëåííÿ ïðîáëåìè; ïîøóê
³íôîðìàö³¿, îö³íêà âàð³àíò³â, ð³øåííÿ ïðî êóï³âëþ, ðåàêö³ÿ íà êó-
ï³âëþ. Ïðîöåñ êóï³âë³ ðîçïî÷èíàºòüñÿ ðàí³øå çä³éñíåííÿ àêòó
êóï³âë³-ïðîäàæó, à éîãî íàñë³äêè âèÿâëÿþòüñÿ íà ïðîòÿç³ äîâãîãî
÷àñó ï³ñëÿ çä³éñíåííÿ öüîãî àêòó (ðèñ. 4.2).
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Òàáëèöÿ 4.2
Ôàêòîðè, ùî âïëèâàþòü íà êóï³âåëüíó ïîâåä³íêó ñïîæèâà÷à
Фактори  Склад факторів 

Неконтрольо-
вані 
підприємство
м: 
1. Фактори 
ситуаційного 
впливу 

 
 
− Зміни в макросередовищі (економічна ситуація в країні, форми влас-
ності, рівень НТП тощо). 

− Зміни обставин у покупця (фінансовий стан, настрій, ціна товару). 
− Дії інших покупців, атмосфера покупки. 

2. Особисті 
фактори 

− Вік, стать, освіта, раса, національність, релігійні переконання, рівень 
доходів, фах, сімейний стан, уявлення людини про саму себе. 

− Етапи життєвого циклу сім’ї – це стадії, через які проходить сім’я у 
своєму розвитку. 

− Стиль життя – це обрана людиною індивідуальна модель повсякден-
ної поведінки. Для визначення стилю життя використовують три по-
казники: діяльність, інтереси, погляди. 

− Тип особистості – це унікальна сукупність психологічних характерис-
тик, якими визначаються стійкі реакції людини на фактори навколиш-
нього середовища. 

3. Фактори 
соціокультур-
ного впливу 

− Культура, субкультура, сім’я, соціальний клас – відносно стабільні й 
великі групи людей, яких об’єднують схожі інтереси, поведінка та си-
стема цінностей. 

− Референтні групи – це групи людей, які безпосередньо або опосеред-
ковано впливають на поведінку споживача. 

− Ролі – це сукупність дій, виконання яких очікують від даної особи 
оточуючі. Кожній ролі відповідає статус, що відображає оцінку, яку 
дає даній ролі суспільство 

4. Психо-
логічні фак-
тори 

− Мотивація. 
Мотив – безпосередня причина, яка спонукає покупця до дії. Можуть 
бути двох типів: раціональні та емоційні. 
− Сприйняття – це процес, завдяки якому люди відбирають, організовують та 
інтерпретують інформацію, створюючи в своїй свідомості картину оточую-
чого світу. Три процеси сприйняття: вибіркова увага, вибіркове викривання 
та вибіркове запам’ятовування. Ситуація сприймається за допомогою п’яти 
органів чуття: зору, нюху, слуху, дотику та смаку. 

− Засвоєння – це зміни у поведінці людини, що відбуваються в результаті на-
копичення життєвого досвіду. Засвоєння досвіду є результатом взаємодії 
спонукальних чинників, подразників, факторів середовища, зворотних реак-
цій та підкріплення. 

− Погляди – це уявлення людини про щось. Вони можуть ґрунтуватися на ре-
альних знаннях, припущеннях або переконаннях. 

− Ставлення – це стійкі сприятливі та несприятливі оцінки, почуття та 
схильність до предметів та ідей. 

Контрольо-
вані 

підприємство
м 

− Товарна політика. 
− Цінова політика. 
− Збутова політика. 
− Комунікаційна політика. 
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Ðèñ. 4.2. Ñõåìà äîñë³äæåííÿ ïîâåä³íêè ïîêóïöÿ íà ðèíêó

Ñïîæèâà÷ äîëàº óñ³ ï’ÿòü åòàï³â ïðè áóäü-ÿê³é êóï³âë³. Àëå ïðè
çä³éñíåíí³ ïîâñÿêäåííèõ ïîêóïîê â³í ìèíàº äåÿê³ åòàïè àáî çàì³-
íþº ¿õ ïîñë³äîâí³ñòü.

Çàãàëîì íåîáõ³äíî â³äì³òèòè, ùî â çâ’ÿçêó ç³ ñïåöèô³êîþ ïî-
âåä³íêè ïîêóïö³â íà ðèíêó òîâàð³â ê³íöåâîãî âèêîðèñòàííÿ òà ðèí-
êó òîâàð³â ïðîìèñëîâîãî ïðèçíà÷åííÿ, âèâ÷åííÿ ñïîæèâà÷³â äî-
ö³ëüíî äîðó÷èòè â ïåðøîìó âèïàäêó ïñèõîëîãàì, â äðóãîìó – åêî-
íîì³ñòàì.
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Â ðåçóëüòàò³ âèâ÷åííÿ ñïîæèâà÷³â âèçíà÷àþòüñÿ íåçàäîâîëåí³
ïîòðåáè, í³ø³ ðèíêó. Äëÿ öüîãî âèêîðèñòîâóþòü òàê³ ï³äõîäè:

• îáãîâîðåííÿ ç á³ëüø êðóïíèìè ñïîæèâà÷àìè;
• ñêëàäàííÿ ïåðåë³êó ïðîáëåì ñïîæèâà÷à, ÿê³ ðàíæóþòüñÿ çà

ñòóïåíåì ¿õ âàæëèâîñò³, ³ ó â³äïîâ³äíîñò³ äî ðåçóëüòàò³â ïðîâîäÿòü-
ñÿ çàõîäè ïî ìîäèô³êàö³¿ ïðîäóêö³¿ (ïðîáëåìíèé ï³äõ³ä);

• àíàë³ç ðåàêö³¿ ñïîæèâà÷³â íà çä³éñíåíó ïîêóïêó.
Âèÿâëåííÿ ³íòåðåñ³â ïîêóïö³â º áàçîþ ïðè ðîçðîáö³ çàõîä³â ç

ìîäåðí³çàö³¿ àáî ñòâîðåííÿ íîâîãî òîâàðó.
Òàêîæ ìîæíà âèä³ëèòè òàê³ íàïðÿìêè âèâ÷åííÿ ñïîæèâà÷³â:
• â³äíîøåííÿ äî ñàìî¿ ô³ðìè;
• â³äíîøåííÿ äî ð³çíèõ àñïåêò³â ä³ÿëüíîñò³ ô³ðìè;
• ð³âåíü çàäîâîëåííÿ çàïèò³â ñïîæèâà÷³â (¿õ î÷³êóâàíü);
• íàì³ðè ñïîæèâà÷³â.
Âñ³ íàçâàí³ íàïðÿìêè íå º ³çîëüîâàíèìè îäèí â³ä îäíîãî ³ íàé-

÷àñò³øå âèâ÷àþòüñÿ îäíî÷àñíî.

4.2. Особливості купівлі товарів виробничого
призначення

Çà õàðàêòåðîì ñïîæèâàííÿ ïðèäáàíèõ òîâàð³â ðèíîê ïîä³-
ëÿºòüñÿ íà ïðîìèñëîâèé òà ñïîæèâ÷èé.

Çàêóï³âëÿ òîâàð³â âèðîáíè÷îãî ïðèçíà÷åííÿ çä³éñíþºòüñÿ
çäåá³ëüøîãî ì³æ ï³äïðèºìñòâàìè òà îðãàí³çàö³ÿìè, çîêðåìà, ïðî-
ìèñëîâèìè, òîðãîâåëüíèìè, áóä³âåëüíèìè, òðàíñïîðòíèìè, à òà-
êîæ áþäæåòíèìè óñòàíîâàìè, áàíêàìè, ³íâåñòèö³éíèìè òà ñòðà-
õîâèìè ô³ðìàìè, ãðîìàäñüêèìè òà íåêîìåðö³éíèìè îðãàí³çàö³ÿ-
ìè (ðèñ. 4.3).

Äî îñíîâíî¿ ãðóïè ó÷àñíèê³â ïðîìèñëîâîãî ðèíêó (ðèíêó
îðãàí³çàö³é) íàëåæàòü ï³äïðèºìñòâà, ÿê³ êóïóþòü äëÿ âëàñíèõ ïî-
òðåá, ïåðåïðîäóþòü ÷è çäàþòü â îðåíäó ÒÂÏ, ³ áåç ðîçâèòêó öèõ
ï³äïðèºìñòâ íåìîæëèâå åôåêòèâíå ôóíêö³îíóâàííÿ ðèíêîâî¿ åêî-
íîì³êè.

Äðóãó ãðóïó ó÷àñíèê³â ïðîìèñëîâîãî ðèíêó ñòàíîâëÿòü äåð-
æàâí³ óñòàíîâè, ÿê³ çàêóïîâóþòü ÷è îðåíäóþòü òîâàðè, íåîáõ³äí³
äëÿ âèêîíàííÿ îñíîâíèõ ôóíêö³é óïðàâë³ííÿ (ÿê ó öèâ³ëüíîìó, òàê
³ ó â³éñüêîâîìó ñåêòîð³).

Òðåòüîþ ãðóïîþ ó÷àñíèê³â íà äàíîìó ðèíêó º íåêîìåðö³éí³
îðãàí³çàö³¿ (øêîëè, ë³êàðí³, â’ÿçíèö³, ñïîðòèâí³ çàêëàäè, ìî-
ëîä³æí³ îðãàí³çàö³¿ òîùî).
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Ðèñ. 4.3. Ó÷àñíèêè ïðîìèñëîâîãî ðèíêó

Äî îñíîâíî¿ ãðóïè ó÷àñíèê³â ïðîìèñëîâîãî ðèíêó (ðèíêó
îðãàí³çàö³é) íàëåæàòü ï³äïðèºìñòâà, ÿê³ êóïóþòü äëÿ âëàñíèõ ïî-
òðåá, ïåðåïðîäóþòü ÷è çäàþòü â îðåíäó ÒÂÏ, ³ áåç ðîçâèòêó öèõ
ï³äïðèºìñòâ íåìîæëèâå åôåêòèâíå ôóíêö³îíóâàííÿ ðèíêîâî¿ åêî-
íîì³êè.

Äðóãó ãðóïó ó÷àñíèê³â ïðîìèñëîâîãî ðèíêó ñòàíîâëÿòü äåð-
æàâí³ óñòàíîâè, ÿê³ çàêóïîâóþòü ÷è îðåíäóþòü òîâàðè, íåîáõ³äí³
äëÿ âèêîíàííÿ îñíîâíèõ ôóíêö³é óïðàâë³ííÿ (ÿê ó öèâ³ëüíîìó, òàê
³ ó â³éñüêîâîìó ñåêòîð³).

Òðåòüîþ ãðóïîþ ó÷àñíèê³â íà äàíîìó ðèíêó º íåêîìåðö³éí³
îðãàí³çàö³¿ (øêîëè, ë³êàðí³, â’ÿçíèö³, ñïîðòèâí³ çàêëàäè, ìî-
ëîä³æí³ îðãàí³çàö³¿ òîùî).

ßêùî ðîçãëÿäàòè åêîíîì³êó êðà¿íè ÿê ñóêóïí³ñòü òðüîõ ñêëà-
äîâèõ – äîáóâíî¿ òà îáðîáíî¿ ãàëóçåé ³ îðãàí³çàö³é-ñïîæèâà÷³â,
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òî ïðîöåñ ïîñòà÷àííÿ íà ïðîìèñëîâîìó ðèíêó ìîæíà ïîäàòè ãðà-
ô³÷íî (ðèñ. 4.4).

Ðèñ. 4.4. Ïðîöåñ òîâàðîïîñòà÷àííÿ íà ïðîìèñëîâîìó ðèíêó

Îñíîâí³ ïîòîêè òîâàð³â íàäõîäÿòü â³ä ï³äïðèºìñòâ äîáóâíî¿
ãàëóç³ ï³äïðèºìñòâà ÷åðåç ï³äïðèºìñòâà îáðîáíî¿ ãàëóç³ äî ñïîæè-
âà÷³â. Çíà÷íî ìåíøà ÷àñòèíà òîâàð³â ðóõàºòüñÿ ó çâîðîòíîìó íà-
ïðÿìêó (íàïðèêëàä, êàï³òàëüíå óñòàòêóâàííÿ, äîïîì³æí³ ìàòåð³à-
ëè), òîáòî â³ä ï³äïðèºìñòâ îáðîáíî¿ ãàëóç³ äî ï³äïðèºìñòâ äîáóâ-
íî¿. Ïðîòå ì³æ îêðåìèìè ï³äïðèºìñòâàìè öèõ ãàëóçåé
â³äáóâàºòüñÿ ïîñò³éíèé îáì³í íàï³âôàáðèêàòàìè, ãîòîâèìè ìà-
òåð³àëàìè, àãðåãàòàìè òîùî.

Ïðîìèñëîâ³ ï³äïðèºìñòâà êóïóþòü ð³çí³ òîâàðè äëÿ âèðîáíèö-
òâà òîâàðíî¿ ïðîäóêö³¿ ³ ïåðåïðîäàæó ¿¿ ³íøèì ñïîæèâà÷àì. Òîð-
ãîâåëüí³ ïîñåðåäíèêè (ï³äïðèºìñòâà îïòîâî¿ òîðã³âë³) çàêóïîâó-
þòü âåëèê³ ïàðò³¿ ïðîìèñëîâèõ òîâàð³â ç ìåòîþ îïòîâî¿ ðåàë³çàö³¿,
à òàêîæ ñêëàäñüê³ ïðèì³ùåííÿ, òðàíñïîðòí³ çàñîáè, âèêîðèñòîâó-
þòü ñòðàõîâ³ ïîñëóãè òîùî. Ï³äïðèºìñòâà ðîçäð³áíî¿ òîðã³âë³ ïî-
òðåáóþòü ñêëàäñüêèõ ïðèì³ùåíü, óñòàòêóâàíü, çàñîá³â ðåêëàìè
òîùî. Äåðæàâí³ óñòàíîâè ³ îðãàí³çàö³¿ êóïóþòü çíà÷íó ê³ëüê³ñòü
òîâàð³â (ó òîìó ÷èñë³ ïîñëóã) äëÿ çàáåçïå÷åííÿ ä³ÿëüíîñò³ äåðæàâ-
íèõ ñôåð åêîíîì³êè – â³éñüêîâî¿, òðàíñïîðòíî¿, çâ’ÿçêó òîùî, à
òàêîæ äëÿ ôîðìóâàííÿ ìàòåð³àëüíî-òåõí³÷íî¿ áàçè ì³í³ñòåðñòâ ³
â³äîìñòâ, óðÿäîâèõ òà ìóí³öèïàëüíèõ óñòàíîâ.
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²ñíóº òðè îñíîâíèõ âèäè çàêóï³âë³ ïðîìèñëîâèõ òîâàð³â: çâè-
÷àéíà ïîâòîðíà; çì³íåíà ïîâòîðíà ³ íîâà. Êîæíèé ç öèõ âèä³â ìàº
ïåâí³ îñîáëèâîñò³ (ðèñ. 4.5).

Ðèñ. 4.5. Îñíîâí³ âèäè çàêóï³âë³ ïðîìèñëîâèõ òîâàð³â

Íàéïðîñò³øèì äëÿ ïîêóïöÿ º ïðèéíÿòòÿ ð³øåííÿ ïðî çâè÷àé-
íó ïîâòîðíó çàêóï³âëþ, à íàéñêëàäí³øèì – ïðî íîâó. Ïðèéíÿòòÿ
ð³øåííÿ ïðî íîâó ïîêóïêó ïåðåäáà÷àº âèçíà÷åííÿ ïåðåë³êó òî-
âàð³â, ÿê³ íåîáõ³äíî çàêóïèòè, ïîñòà÷àëüíèê³â, ãðàíè÷íèõ ö³í, óìîâ
îïëàòè, îáñÿãó çàìîâëåííÿ. òåðì³í³â ïîñòà÷àííÿ òîùî. Çâè÷àéíî,
íà ïðèéíÿòòÿ êîæíîãî ð³øåííÿ âïëèâàþòü ð³çí³ ó÷àñíèêè öüîãî
ïðîöåñó.

Ïîêóïö³ ÒÂÏ çäåá³ëüøîãî âèêîðèñòîâóþòü ïðÿì³ çàêóïêè,
òîáòî ó âèðîáíèê³â, îñîáëèâî êîëè éäåòüñÿ ïðî òåõí³÷íî ñêëàäí³ é
äîðîã³ âèðîáè.

×àñòî ïîêóïö³ ÒÂÏ ðîáëÿòü òàêîæ çóñòð³÷í³ çàêóïêè, îáèðà-
þ÷è ïîñòà÷àëüíèê³â, ÿê³ âîäíî÷àñ º ¿õí³ìè ïîêóïöÿìè.

Îñòàíí³ì ÷àñîì ïîêóïö³ ÒÂÏ äåäàë³ ÷àñò³øå âèêîðèñòîâóþòü
ë³çèíã (îðåíäà ç ïîñòóïîâèì âèêóïîì îáëàäíàííÿ) çàì³ñòü òîãî,
ùîá îäðàçó çàì³íèòè éîãî íà ïîêóïêó. Ïðè öüîìó îáëàäíàííÿ ìîæå
áóòè íàéð³çíîìàí³òí³øèì – â³ä îô³ñíèõ êîï³þâàëüíèõ àïàðàò³â äî
áóðîâèõ óñòàíîâîê. Öåé âèä çàêóï³âåëü íàäàº îðåíäàòîðàì ñóòòºâ³
ïåðåâàãè.

Ó ïðîöåñ³ ïðèéíÿòòÿ ð³øåííÿ ïðî çàêóï³âëþ íà ïîêóïö³â òî-
âàð³â ïðîìèñëîâîãî ïðèçíà÷åííÿ âïëèâàþòü ïåâí³ ôàêòîðè:

1.Ôàêòîðè íàâêîëèøíüîãî ñåðåäîâèùà:
• ð³âåíü ïåðâèííîãî ïîïèòó;
• åêîíîì³÷íà ïåðñïåêòèâà;
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• âàðò³ñòü îòðèìàíî¿ ïîçèêè;
• óìîâè ïîñòà÷àííÿ;
• òåìïè íàóêîâî-òåõí³÷íîãî ïðîãðåñó;
• ðîçâèòîê êîíêóðåíö³¿ òîùî.

2.Îðãàí³çàö³éí³ ôàêòîðè:
• ö³ë³;
• ïîë³òèêà ï³äïðèºìñòâà;
• ìåòîäè ðîáîòè;
• îðãàí³çàö³éíà ñòðóêòóðà;
• ñïåö³àë³çàö³ÿ ï³äïðèºìñòâà.

3.Ì³æîñîáèñò³ñí³ ôàêòîðè:
• ïîâíîâàæåííÿ;
• ñòàòóñ;
• ñï³âïåðåæèâàííÿ;
• ïåðåêîíëèâ³ñòü.

4.²íäèâ³äóàëüí³ ôàêòîðè:
• â³ê;
• îñâ³òà;
• ïîñàäà;
• òèï îñîáèñòîñò³;
• ñòàâëåííÿ äî ðèçèêó.

Êîæíèé ç åòàï³â ïðîöåñó çàêóï³âë³ ïðîìèñëîâèõ òîâàð³â äàº
çìîãó äåùî çíèçèòè ðèçèê ïîìèëêè ó ïðèéíÿòò³ óïðàâë³íñüêèõ
ð³øåíü ³ ïîëåãøèòè óêëàäåííÿ óãîäè ç ä³ëîâèìè ïàðòíåðàìè ùîäî
ìàòåð³àëüíî-òåõí³÷íîãî ïîñòà÷àííÿ (òàáë. 4.3).

Îñîáëèâå çíà÷åííÿ â ïðîöåñ³ êóï³âë³ òîâàð³â ïðîìèñëîâîãî
ïðèçíà÷åííÿ çàéìàº ðèíîê ïîñåðåäíèê³â, ÿêèé ñêëàäàºòüñÿ ç ³íäè-
â³äóàëüíèõ ïîñåðåäíèê³â, îðãàí³çàö³é, ùî êóïóþòü òîâàðè äëÿ ïå-
ðåïðîäàæó àáî çäà÷³ â îðåíäó ç ìåòîþ îäåðæàííÿ ïðèáóòêó. Ïîñå-
ðåäíèêè á³ëüø ðîçîñåðåäæåí³ òåðèòîð³àëüíî, í³æ âèðîáíèêè ïðî-
äóêö³¿, àëå îäíî÷àñíî á³ëüø ñêîíöåíòðîâàí³, í³æ ê³íöåâ³ ïîêóïö³.

Ïîñåðåäíèê ä³º â óìîâàõ òðüîõ ìîæëèâèõ ðèíêîâèõ ñèòóàö³é.
Ñèòóàö³ÿ íîâîãî çàìîâëåííÿ – ïîñåðåäíèê êóïóº íîâ³ òîâà-

ðè, ÿê³ ðàí³øå íå çàêóïîâóâàëèñü.
Ñèòóàö³ÿ êðàùîãî ïðîäàâöÿ – ïîñòà÷àëüíèê ïîòðåáóº çàêóï³-

âåëü òîâàð³â, âèçíà÷àº êðàùîãî äëÿ öèõ ïîòðåá ïîñòà÷àëüíèêà.
Ñèòóàö³ÿ êðàùîãî îáñëóãîâóâàííÿ – ïîñåðåäíèê íàìàãàºòüñÿ

á³ëüø ïðèéíÿòí³ ñòðîêè ïîñòàâîê, ôîðìó îáñëóãîâóâàííÿ.
Ïîñåðåäíèêè íà ðèíêó ïîâèíí³ ïðèéíÿòè ð³øåííÿ ç òàêèõ

ïèòàíü: ÿêèé àñîðòèìåíò òîâàð³â ³ ïîñëóã îáñëóãîâóâàòè; ÿê³ òîâà-
ðè çàêóïîâóâàòè; ïðî ÿê³ ö³íè òà ñòðîêè âåñòè ïåðåãîâîðè.
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Òàáëèöÿ 4.3
Åòàïè ïðîöåñó çàêóï³âë³ ïðîìèñëîâèõ òîâàð³â

Етап Зміст етапу 
1 2 

Усвідомлена по-
треби 

Закупівля промислових товарів починається з усвідомлення необ-
хідності для виробничого процесу продукції чи послуги під впли-
вом зовнішніх і внутрішніх стимулів. Наприклад,  зовнішніми 
можуть бути більш цікаві пропозиції конкурентів (можливість 
придбати товар за нижчими цінами), нові ідеї, які з’явились у по-
купця після перегляду реклами чи відвідання виставки. До внут-
рішніх належать рішення про випуск нового товару, для виробни-
цтва якого потрібне нове обладнання та матеріали 

Загальний опис 
потреби 

Опис потреби передбачає визначення основних характеристик 
потрібного товару та його кількості. Для стандартних товарів цей 
процес досить простий, тоді як для закупівлі складних покупцеві 
знадобиться допомога інженерів, консультантів чи кінцевих спо-
живачів таких товарів (наприклад, інженери розробляють доклад-
ну специфікацію майбутньої продукції, включаючи технічні ін-
струкції, вимоги до потужності, терміну використання). Їм потрі-
бно буде встановити значущість окремих характеристик товару 
(надійності, довговічності, ціни тощо). 

Оцінка характе-
ристики товару 

Здебільшого використовується функціонально-вартісний аналіз 
(ФВА) – спосіб зменшення виробничих витрат, що передбачає 
докладне вивчення окремих компонентів товару і з’ясування мо-
жливості їх стандартизації, заміни конструкції чи виробництва 
дешевшою технологією. Спеціалісти зупиняються на кращих ха-
рактеристиках товару і оцінюють їх, мінімізуючи витрати за ра-
хунок використання дешевших матеріалів і технологій при збе-
реженні основних показників корисності товару для споживача. 

Пошук 
постачальників 

Вивчення торгових довідників, пошук за допомогою сучасних за-
собів комунікації (телефакс, комп’ютер) інформації про кваліфі-
кованих постачальників. Постачальники, в свою чергу, повинні 
дбати про високу репутацію свого продукту, вивчати потенційних 
клієнтів і направляти до них своїх агентів з продажу з метою на-
дання пропозицій. 

Запит пропози-
цій 

Менеджер з постачання (з питань закупок) готує список потен-
ційних постачальників, яким надсилає кваліфікаційні вимоги, за-
значаючи бажані характеристики продукції, терміни постачання, 
умови оплати тощо, і якщо товар технічно складний або дорогий, 
то чекає від них докладних письмових пропозицій. 
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Ïðîäîâæåííÿ òàáëèö³ 4.3

Вибір 
постачальника 

Працівники закупівельного центру (якщо такий створюється) або 
менеджер відділу постачання повинні розробити критерії оцінки 
постачальників щодо якості товару та обслуговування, цін, умов, 
термінів поставки тощо. Після отримання відповідей працівникам 
закупівельного центру (менеджерам) слід оцінити всі пропозиції 
постачальників за рейтинговою шкалою відповідно до 
розроблених критеріїв. Значущість для покупця різних 
характеристик постачальника залежить від ситуації закупівлі. 
Наприклад (враховуючи практичний досвід), економічні критерії 
важливі при здійсненні поточних закупівель стандартних товарів, 
а експлуатаційні якості товару – при закупівлі нестандартної, 
технічно складної продукції. 

Прийняття 
рішення 

До прийняття остаточного рішення покупець може вести з 
обраними постачальниками переговори про вигідніші ціни чи 
умови постачання, зрештою обираючи одного чи кількох 
постачальників. Щоб уникнути повної залежності від одного 
постачальника, бажано співпрацювати з кількома. 

Оформлення 
замовлення 

Покупець оформляє замовлення, яке включає технічні 
характеристики товару, необхідну його кількість, передбачені 
терміни постачання, умови повернення та гарантії. Може постати 
потреба в розробці довгострокового контракту, який дає змогу, 
по-перше, уникнути трудомісткої процедури ведення переговорів 
щоразу, коли постає потреба в закупівлі певного товару, а по-
друге, передбачає комплексне забезпечення виробничих потреб. 

Оцінка 
ефективності 
роботи 
постачальника 

На цьому (завершальному) етані з’ясовується фактичний 
результат закупівлі і в разі потреби вносяться відповідні 
корективи. Наприклад, перевіряється відповідність якості товару 
за умовами контракту якості фактично отриманої 
продукції. 

Ð³øåííÿ ïðî àñîðòèìåíò âèçíà÷àº ïîçèö³þ ïîñòà÷àëüíèêà íà
ðèíêó. Îïòîâ³ òà ðîçäð³áí³ ïîñåðåäíèêè ìîæóòü âèáðàòè îäèí ç
÷îòèðüîõ âèä³â ñòðàòåã³¿ â îáëàñò³ àñîðòèìåíòó:

1) âèêëþ÷íèé àñîðòèìåíò – îáñëóãîâóâàííÿ âñ³õ âèä³â òîâàð³â
îäíîãî âèðîáíèêà;

2) ãëèáîêèé àñîðòèìåíò – îáñëóãîâóâàííÿ âñüîãî «ñ³ìåéñòâà»
ïåâíîãî òîâàðó, ïðèäáàíîãî â áàãàòüîõ âèðîáíèê³â;

3) øèðîêèé àñîðòèìåíò – îáñëóãîâóâàííÿ ê³ëüêîõ âèä³â âçàº-
ìîïîâ’ÿçàíèõ òîâàð³â, ïðèäáàíèõ â áàãàòüîõ âèðîáíèê³â;

4) çì³øàíèé àñîðòèìåíò – îáñëóãîâóâàííÿ áåçë³÷³ íå ïîâ’ÿçà-
íèõ ì³æ ñîáîþ âèä³â òîâàð³â ð³çíèõ âèðîáíèê³â.

²ñíóº ïåâíà ñèñòåìà ìàðêåòèíãîâèõ ïðèéîì³â äëÿ çàëó÷åííÿ
ïîñåðåäíèê³â äî êóï³âë³ ñâî¿õ òîâàð³â: ìàðêóâàííÿ òîâàð³â, êîîïå-
ðàö³ÿ â ðåêëàì³, àâòîìàòèçîâàíà ñèñòåìà çàìîâëåíü, ÿê³ ïîâòîðþ-
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þòüñÿ, ñïåö³àëüí³ ö³íè, ïðèâ³ëå¿ ùîäî ïîâåðíåííÿ òà çàì³íè òî-
âàð³â äëÿ êîíêðåòíîãî ïîñåðåäíèêà, ïðîäàæ òîâàð³â çà çàíèæåíè-
ìè ö³íàìè äëÿ êîíêðåòíîãî ïîñåðåäíèêà, îïëàòà âèòðàò íà îðãàí-
³çàö³þ äåìîíñòðàö³¿ òîâàð³â, âèñòàâîê ó ìàãàçèíàõ.

Â óìîâàõ ðèíêîâî¿ åêîíîì³êè ðîëü ïîñåðåäíèê³â çðîñòàº, ùî
îáóìîâëþºòüñÿ ì³íëèâ³ñòþ êîíêóðåíòíîãî ñåðåäîâèùà ³ ïðàãíåí-
íÿì âèêîðèñòîâóâàòè êàíàëè çáóòó ç ìàêñèìàëüíîþ åôåêòèâí³ñòþ.

²íøîþ ñêëàäîâîþ º ðèíîê áþäæåòíèõ îðãàí³çàö³é, ùî ñêëàäàºòüñÿ
ç îñîáëèâèõ ñóá’ºêò³â, à ñàìå òèõ, ÿê³ íå ìàþòü (÷è ìàþòü ó äîñòàòí³é
ê³ëüêîñò³) ñâî¿õ äîõîä³â ³ óòðèìóþòüñÿ (÷è ñóáñèäóþòüñÿ) çà ðàõóíîê
áþäæåò³â ð³çíèõ ð³âí³â – äåðæàâè, ì³ñöåâèõ îðãàí³â ÷è ôåäåðàëüíîãî,
øòàò³â òîùî. Âîíè êóïóþòü òîâàðè ³ ïîñëóãè äëÿ âèð³øåííÿ ð³çíîãî
ðîäó ñîö³àëüíèõ çàâäàíü, âèêîíàííÿ óðÿäîâèõ ïðîãðàì.

Áþäæåòí³ îðãàí³çàö³¿ âèñòóïàþòü íà ðèíêó ÿê ïîêóïö³ çàëåæ-
íî â³ä ïðèéíÿòòÿ ð³øåíü ïðî óðÿäîâ³ âèòðàòè íà ð³çí³ ñóñï³ëüí³
ïîòðåáè – îñâ³òó, îõîðîíó çäîðîâ’ÿ, îáîðîíó, ñòðàõóâàííÿ,
êîñì³÷í³ ïðîãðàìè òîùî. Äëÿ ðîçâèòêó îðãàí³çîâàíîãî ðèíêó áþä-
æåòí³ îðãàí³çàö³¿ òàêîæ ïîâèíí³ âèð³øóâàòè ìàðêåòèíãîâ³ ïèòàí-
íÿ: ñê³ëüêè, äå ³ çà ÿêîþ ö³íîþ êóïóâàòè, ïðè ÿêîìó ð³âí³ ñåðâ³ñó.
Ö³ ð³øåííÿ ÿê ïðàâèëî ́ ðóíòóþòüñÿ íà ì³í³ì³çàö³¿ âèòðàò ïëàòíèê³â
ïîäàòê³â. Òîìó, ÿê ïðàâèëî, â áþäæåòíèõ îðãàí³çàö³ÿõ ïðè çàêóï³âë³
òîâàð³â ïåðåâàæàº êðèòåð³é íèçüêî¿ ö³íè, õî÷à, çâè÷àéíî áåðóòüñÿ
äî óâàãè é ³íø³ õàðàêòåðèñòèêè òîâàð³â òà ïîñëóã.

Óðÿäîâ³ îðãàíè, ÿê ïðàâèëî, ñïðèÿþòü ïîøèðåííþ ³íôîðìàö³¿
ïðî ïîòðåáè ïîêóïö³â òà íåîáõ³äí³ äëÿ ïîêóïîê ïðîöåäóðè. Äëÿ
öüîãî âèïóñêàþòü ñïåö³àëüí³ á³ëåòè, â ÿêèõ ïåðåë³÷óþòü òèñÿ÷³ çà-
ìîâëåíü äëÿ áþäæåòíèõ îðãàí³çàö³é. Ñïåö³àëüí³ ñåðâ³ñí³ êîíòîðè
ðîçñèëàþòü ðåêîìåíäàö³¿ òà îðãàí³çóþòü íàâ÷àííÿ ç òèõ ñïåöèô³-
÷íèõ ïðîöåäóð, ÿê³ ñóïðîâîäæóþòü êóï³âëþ íà óðÿäîâîìó ðèíêó.

Ðîçð³çíÿþòü äâà âèäè öèõ ïðîöåäóð – â³äêðèòà çàÿâêà (ïðî-
ïîçèö³ÿ) òà äîãîâ³ðíèé êîíòðàêò. Ó ïåðøîìó âèïàäêó ïåðåäáà-
÷àºòüñÿ, ùî áþäæåòíà îðãàí³çàö³ÿ ïîäàº çàÿâêó áàãàòüîì ïîñòà-
÷àëüíèêàì, â ÿê³é äîêëàäíî îïèñàíî âñå çàìîâëåííÿ ³ ñòðîêè âè-
êîíàííÿ, çãîäîì ïîñòà÷àëüíèê ìîæå óòî÷íèòè, ñêîðèãóâàòè äåÿê³
òåõí³÷í³ äåòàë³ òà ñòðîêè. Äëÿ òîâàð³â çà ñòàíäàðòíèìè çàìîâëåí-
íÿìè (íàïðèêëàä, îáëàäíàííÿ äëÿ øê³ë) ö³ ñïåöèô³êàö³¿ íåñêëàäí³,
äëÿ íåñòàíäàðòíèõ òîâàð³â âîíè óñêëàäíþþòüñÿ. Ó äðóãîìó âèïàä-
êó àãåíòñòâà ñïî÷àòêó ïðàöþþòü ç áàãàòüìà êîìïàí³ÿìè, à ïîò³ì
áåçïîñåðåäíüî âåäóòü ïåðåãîâîðè ïðî êîíòðàêò ç îäí³ºþ ç íèõ. Òàê³
âçàºìîâ³äíîñèíè ç ïîñòà÷àëüíèêàìè õàðàêòåðí³ äëÿ çàêóï³âåëü
êîìïëåêñó òîâàð³â ïðè ïîð³âíÿíî íåâåëèê³é êîíêóðåíö³¿.
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4.3. Сутність та принципи сегментації ринку покупців
споживчих товарів та товарів виробничого призначення

Ôóíäàìåíòàëüíèì ïðèíöèïîì ìàðêåòèíãó º ñåãìåíòàö³ÿ ðèí-
êó, ùî ïåðåäáà÷àº îð³ºíòàö³þ âèïóñêíî¿ ïðîäóêö³¿ íà ÷³òêî âèçíà÷å-
íó ãðóïó ñïîæèâà÷³â, íà ¿õ ñìàêè òà çàïèòè, à íå íà ðèíîê â ö³ëîìó.

Ñåãìåíòàö³ÿ – öå ïðîöåñ ðîçïîä³ëó ïîòåíö³éíîãî ðèíêó íà
ð³çí³ ãðóïè ñïîæèâà÷³â, ÿê³ ìàþòü ïîä³áí³ ìîòèâè ùîäî ïîêóïêè
êîíêðåòíîãî òîâàðó òà ìîæëèâ³ñòü ïðèäáàòè éîãî.

Ñåãìåíòàö³ÿ ðèíêó ìàº ñåíñ ëèøå ïðè â³äñóòíîñò³ äåô³öèòó
íà äàí³ âèäè òîâàð³â àáî ìîíîïîëüíîãî ñòàíó íà ðèíêó.

Íà ñó÷àñíîìó åòàï³ ðîçâèòêó ðèíêîâèõ â³äíîñèí äóæå ìàëî
ô³ðì âèêîðèñòîâóþòü ìàñîâèé ìàðêåòèíã (àãðåñóâàííÿ ðèíêó).
Çàì³ñòü íüîãî ïðàêòèêóºòüñÿ ö³ëüîâèé ìàðêåòèíã (ñåãìåíòàö³éíà
ñòðàòåã³ÿ ìàðêåòèíãó) – âèä³ëåííÿ ðèíêîâèõ ñåãìåíò³â, âèá³ð îä-
íîãî àáî ê³ëüêîõ ç íèõ, à òàêîæ ðîçðîáêà òîâàð³â òà ìàðêåòèíãîâèõ
êîìïëåêñ³â, ÿê³ îð³ºíòîâàí³ íà êîæíèé îêðåìèé ñåãìåíò.

Òîìó ìîæóòü áóòè ïðèéíÿò³ äâà ð³øåííÿ.
Ïåðøå – êîíöåíòðàö³ÿ óâàãè íà îêðåìèõ ñåãìåíòàõ, ïðèäàò-

íèõ äëÿ îäíîãî òîâàðó. Öå íàéá³ëüø åêîíîì³÷íèé øëÿõ. Äðóãå
ð³øåííÿ – äèâåðñèô³êàö³ÿ òîâàð³â ³ äèôåðåíö³éîâàíà ïðîãðàìà
ìàðêåòèíãó ç ìåòîþ çàáåçïå÷åííÿ ìàêñèìàëüíî ìîæëèâîãî ÷èñëà
ñïîæèâà÷³â. Â öüîìó âèïàäêó çðîñòàþòü âèòðàòè, àëå çá³ëüøåííÿ
îáñÿãó ïðîäàæó çíà÷íî çá³ëüøóº ïðèáóòîê.

Ñåãìåíòàö³¿ ðèíêó çàâæäè ïåðåäóº ìàðêåòèíãîâå äîñë³äæåí-
íÿ, ìåòîþ ÿêîãî º âèÿâëåííÿ òèïó ³ ñòðóêòóðè ðèíêó êîíêðåòíîãî
òîâàðó, çíàõîäæåííÿ îçíàê, ó â³äïîâ³äíîñò³ äî ÿêèõ ïðîâîäèòè-
ìåòüñÿ ñåãìåíòàö³ÿ ðèíêó ñïîæèâà÷³â.

Äëÿ òîãî, ùîá ñåãìåíòóâàííÿ áóëî åôåêòèâíèì, ñë³ä äîòðè-
ìóâàòèñÿ âèìîã:

• ïîä³áí³ñòü ìîòèâ³â ñïîæèâà÷³â ó êîæíîìó ñåãìåíò³;
• ÷³òê³ õàðàêòåðèñòèêè ñåãìåíò³â – ðîçì³ð, çàêóï³âë³;
• âèçíà÷åíå êîëî êîíêóðåíò³â äëÿ êîæíîãî ñåãìåíòó;
• êîæåí ñåãìåíò ìàº îáñëóãîâóâàòèñÿ ñèñòåìîþ ðîçïîä³ëó;
• ñåãìåíò ìàº áóòè íå âåëèêèì, ùîá çíèçèòè êîíêóðåíö³þ ³

âäàëî çàõèùàòèñÿ.
Çàâäÿ÷óþ÷è öüîìó, ô³ðìà ìîæå çîñåðåäèòèñÿ íà òîâàðàõ, ùî

çàäîâîëüíÿþòü ïîïèò ïåâíîãî ñåãìåíòó ðèíêó (ö³ëüîâîãî), ðåãó-
ëþâàòè ð³âåíü ö³í, îáèðàòè êîìóí³êàö³éí³ çàñîáè òà êàíàëè ðîç-
ïîä³ëó ³ òàêèì ÷èíîì, ìàêñèìàëüíî åôåêòèâíî âïëèâàòè íà ð³âåíü
ïîïèòó òà îáñÿãè ïðîäàæó òîâàðó.
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Ôîðìóâàííÿ ñòðàòåã³¿ ö³ëüîâîãî ìàðêåòèíãó ìàº ïåâí³ åòàïè
(ðèñ.4.6).

Ðèñ.4.6. Ïðîöåñ ñåãìåíòàö³¿ â ìàðêåòèíãó

Óçàãàëüíþþ÷è öåé ïðîöåñ ìîæíà âèä³ëèòè òðè ïîñë³äîâí³ ä³¿:
ñåãìåíòóâàííÿ ðèíêó, âèá³ð ö³ëüîâèõ ñåãìåíò³â òà ïîçèö³þâàííÿ
òîâàðó íà ðèíêó.

Â òåîð³¿ ìàðêåòèíãó çàïðîïîíîâàíî ð³çí³ ï³äõîäè äî ñåãìåí-
òóâàííÿ ðèíêó. ßêå ìîæå áóòè ïðîâåäåíî íà ð³çíèõ ð³âíÿõ (ðèñ.4.7).
[3, 203].

Ðèñ.4.7. Ð³âí³ ñåãìåíòóâàííÿ ðèíêó

Í³øà – öå âóçüêî âèçíà÷åíà ãðóïà ñïîæèâà÷³â, ÿêó çàçâè÷àé
îòðèìóþòü ï³ñëÿ ðîçïîä³ëó ñåãìåíòó ðèíêó íà ï³äñåãìåíòè ç ÷³òêî
âèçíà÷åíèìè îñîáëèâîñòÿìè.

Ì³êðîìàðêåòèíã – öå ïðàêòèêà ïðèñòîñóâàííÿ òîâàð³â òà ìàð-
êåòèíãîâèõ ïðîãðàì äî îñîáëèâèõ ñìàê³â îêðåìèõ ñïîæèâà÷³â òà
ìåøêàíö³â ïåâíî¿ òåðèòîð³¿. Ì³êðîìàðêåòèíã âêëþ÷àº ëîêàëüíèé
ìàðêåòèíã òà ³íäèâ³äóàëüíèé ìàðêåòèíã [3, 206].

Ñåãìåíòóâàííÿ çä³éñíþºòüñÿ çà äîïîìîãîþ ðÿäó ïàðàìåòð³â,
ùî õàðàêòåðèçóþòü ÿê³ñòü òà îáñÿã ïîïèòó ïåâíî¿ ãðóïè ñïîæèâà÷³â
íà ïåâíèé òîâàð. Ïðè öüîìó ïàðàìåòðè äëÿ ñåãìåíòóâàííÿ ñïî-
æèâ÷îãî ðèíêó ³ ïðîìèñëîâîãî ïðèíöèïîâî â³äð³çíÿþòüñÿ.
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²ñíóþòü ïåâí³ ãðóïè ïàðàìåòð³â ñåãìåíòàö³¿ ñïîæèâ÷èõ ðèíê³â
íå ³ñíóº óí³âåðñàëüíîãî ï³äõîäó äî ñåãìåíòóâàííÿ ðèíêó (ðèñ.4.8).

Ðèñ.4.8. Îçíàêè ñåãìåíòàö³¿ ñïîæèâ÷îãî ðèíêó

Ðèíêîâà ñåãìåíòàö³ÿ çà äåìîãðàô³÷íèì ïðèíöèïîì çàñòîñî-
âóºòüñÿ â ïðàêòèö³ ìàðêåòèíãó äóæå ÷àñòî. ²íôîðìàö³ÿ, ùî õàðàê-
òåðèçóº ñïîæèâà÷³â çà ö³ºþ îçíàêîþ äîñòóïíà, äîñèòü ñòàá³ëüíà â
÷àñ³ é ò³ñíî ïîâ’ÿçàíà ç ð³âíåì ïîïèòó.

Äî äåìîãðàô³÷íèõ îçíàê â³äíîñÿòü: â³ê, ñòàòü, íàö³îíàëüí³ñòü,
íàðîäæóâàí³ñòü, ñìåðòí³ñòü, ÷èñåëüí³ñòü ñ³ì’¿, ð³ä çíàíü, îñâ³òà,
â³ðîñïîâ³äàííÿ, ð³âåíü äîõîäó.

Äëÿ âèçíà÷åííÿ äåìîãðàô³÷íèõ ñåãìåíò³â âèêîðèñòîâóþòü
äàí³ ïðî ïåðåïèñ íàñåëåííÿ â³äïîâ³äí³ òåðèòîð³¿.

Ñåãìåíòóâàííÿ çà ãåîãðàô³÷íèì ïðèíöèïîì ïåðåäáà÷àº ðîç-
ïîä³ë ðèíêó íà ð³çí³ ãåîãðàô³÷í³ îá’ºêòè: êðà¿íè, ðåã³îíè, ì³ñòà,
ñ³ëüñüêà ì³ñöåâ³ñòü.

Äî ãåîãðàô³÷íèõ îçíàê â³äíîñÿòü: ðîçòàøóâàííÿ ðåã³îíó, ÷è-
ñåëüí³ñòü ³ ù³ëüí³ñòü íàñåëåííÿ, äèíàì³êà ðîçâèòêó ðåã³îíó, ð³âåíü
³íôëÿö³¿, ð³âåíü óðáàí³çàö³¿, êë³ìàò, àäì³í³ñòðàòèâíèé ïîä³ë, òèï
íàñåëåíîãî ïóíêòó.

Ðèíêîâà ñåãìåíòàö³ÿ çà ãåîãðàô³÷íèì ïðèíöèïîì º íàéá³ëüø
ïðîñòîþ ³ çàñòîñîâóºòüñÿ äóæå äàâíî.

Ïðè ïðîâåäåíí³ ñåãìåíòóâàííÿ çà ïñèõîãðàô³÷íîþ îçíàêîþ
ñïîæèâà÷³â íà ð³çí³ ãðóïè çà êîìïëåêñîì õàðàêòåðíèõ ðèñ: òèï îñî-
áèñòîñò³, ñïîñ³á æèòòÿ, íàëåæí³ñòü äî ñóñï³ëüíîãî êëàñó îñîáèñ-
òîñò³, ÿêîñò³, çâè÷êè.

Ïîâåä³íêîâèé ïðèíöèï ñåãìåíòóâàííÿ º íàéá³ëüø ëîã³÷íèì
ó ïðîöåñ³ ôîðìóâàííÿ ñåãìåíòó ðèíêó. Çà öèì ïðèíöèïîì ñïîæè-
âà÷³â (ðåàëüíèõ òà ïîòåíö³éíèõ) ïîä³ëÿþòü íà ãðóïè â çàëåæíîñò³
â³ä òîãî, íàñê³ëüêè âîíè çíàþòü òîâàð, ÿê äî íüîãî ñòàâëÿòüñÿ
(ðèñ.4.9).
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Ðèñ.4.9. Ñåãìåíòóâàííÿ â çàëåæíîñò³ â³ä ñòàâëåííÿ äî òîâàðó

Êð³ì ö³º¿ îçíàêè º òàêîæ ³íø³: ³íòåíñèâí³ñòü ñïîæèâàííÿ, ñòà-
òóñ êîðèñòóâà÷à, ñòàâëåííÿ äî òîâàðó, ïîøóê ïåðåâàã, ñòóï³íü ïðè-
õèëüíîñò³, ñòóï³íü ãîòîâíîñò³ ïðèäáàòè òîâàð, ñòóï³íü âèïàäêîâîñò³
êóï³âë³, ñòàòóñ ëîÿëüíîñò³.

Ïðè ñåãìåíòóâàíí³ çà ñîö³àëüíî-åêîíîì³÷íîþ îçíàêîþ ñïî-
æèâà÷³â ïîä³ëÿþòü íà ãðóïè íà îñíîâ³ ñï³ëüíîñòåé ñîö³àëüíî¿ òà
ïðîôåñ³éíî¿ ïðèíàëåæíîñò³, ð³âíÿ îñâ³òè òà äîõîäó. Âðàõîâóþòü
òàê³ îçíàêè: äîõ³ä, ð³âåíü ñïîæèâàííÿ, ð³âåíü çàîùàäæåííÿ, âèä
çàíÿòòÿ, æèòëîâ³ óìîâè, ñòðóêòóðà âèòðàò, òðàäèö³¿.

Ïðîâåäåííÿ ñåãìåíòóâàííÿ ðèíêó ñïîæèâà÷³â çà îäíîþ àáî
äâîìà çì³ííèìè â³äáóâàºòüñÿ äóæå ð³äêî. Âì³ëå ïîºäíàííÿ îê-
ðåìèõ îçíàê ð³çíèõ ïðèíöèï³â ðèíêîâî¿ ñåãìåíòàö³¿ äàº ìîæ-
ëèâ³ñòü âñåá³÷íî îõàðàêòåðèçóâàòè ö³ëüîâèé ñåãìåíò. Îäíèì ç
íàéïåðñïåêòèâí³øèõ ìåòîä³â áàãàòîôàêòîðíîãî ñåãìåíòóâàííÿ
º «ãåîäåìîãðàô³÷íèé» ïðèíöèï, ÿêèé ïîºäíóº ïðèéîìè ãåîãðà-
ô³÷íîãî òà äåìîãðàô³÷íîãî ìåòîä³â. Áàçóºòüñÿ íà ïåðåïèñ³ íà-
ñåëåííÿ.

Ñåãìåíòàö³ÿ ðèíê³â ìîæå ïðîâîäèòèñÿ íå ò³ëüêè ïî ãðóïàõ
ñïîæèâà÷³â, àëå é ïî òîâàðàõ.

Ñåãìåíòàö³ÿ çà òîâàðîì – àíàë³ç ïàðàìåòð³â òîâàð³â (ö³íà,
ÿê³ñòü, òåõí³÷íèé ð³âåíü), ÿê³ ç íèõ ìîæóòü áóòè íàéá³ëüø ïðèâàá-
ëèâ³ ³ äëÿ ÿêèõ ãðóï ñïîæèâà÷³â. Òàêà ñåãìåíòàö³ÿ îñîáëèâî âàæ-
ëèâà ïðè âèïóñêó íîâèõ òîâàð³â.

Â õîä³ ðîçðîáêè íîâîãî òîâàðó òàêèé ï³äõ³ä äàº ìîæëèâ³ñòü
âèÿâèòè, ÿê³ ïàðàìåòðè ïîòðåáóþòü äîîïðàöþâàííÿ, à òàêîæ âèç-
íà÷èòè ì³ñòê³ñòü ðèíêó äëÿ äàíî¿ ìîäåë³ òîâàðó.
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Ñåãìåíòàö³ÿ ïî îñíîâíèõ êîíêóðåíòàõ äàº ìîæëèâ³ñòü âèÿ-
âèòè äîëþ ðèíêó ïî êîæíîìó òîâàðó, ÿêó çàéìàþòü íàø³ êîíêó-
ðåíòè, äàº â³äïîâ³äü íà ïèòàííÿ: «×îìó ñïîæèâà÷³ íàäàþòü ïåðå-
âàãó òîâàðàì êîíêóðåíò³â?»

Àíàë³ç ïðîâîäèòüñÿ çà îñíîâíèìè ôàêòîðàìè, ùî âèçíà÷àþòü
óñï³õ íîâîãî òîâàðó íà ðèíêó. Öå ïåðø çà âñå õàðàêòåðèñòèêà ïðî-
äóêòó, éîãî ö³íà, êàíàëè çáóòó, ìåòîäè ïðîñóâàííÿ òîâàðó íà ðèí-
êó. Êîæíèé ôàêòîð ïðåäñòàâëåíèé íàáîðîì çì³ííèõ, ÿê³ îö³íþ-
þòüñÿ â áàëàõ.

Òàê, äëÿ ôàêòîðó «ïðîäóêò» òàêèìè çì³ííèìè ìîæóòü áóòè
ïîêàçíèêè ÿêîñò³, íàéá³ëüø âàæëèâ³ òåõí³÷í³ õàðàêòåðèñòèêè, îö-
³íêà ïðåñòèæó òîâàðíî¿ ìàðêè, âèäó óïàêîâêè, ð³âíÿ ðåìîíòíîãî
îáñëóãîâóâàííÿ, óí³êàëüí³ñòü âèðîáó, çàõèùåí³ñòü ïàòåíòàìè
òîùî. Êîæíèé ç íàçâàíèõ ìåòîä³â ìàº ñâî¿ ïîçèòèâí³ òà íåãàòèâí³
ñòîðîíè.

Ñåãìåíòàö³ÿ òîâàð³â ïðîìèñëîâîãî ïðèçíà÷åííÿ ìàº äåÿê³
îñîáëèâîñò³ ó ïîð³âíÿíí³ ³ç ñåãìåíòàö³ºþ òîâàð³â ñïîæèâ÷îãî õà-
ðàêòåðó é çä³éñíþºòüñÿ ç âèêîðèñòàííÿì òàêèõ ïàðàìåòð³â:

• âèðîáíè÷î-åêîíîì³÷í³ (ñòàí ãàëóç³ òà ï³äïðèºìñòâ, ùî ñïî-
æèâàþòü öåé òîâàð; ð³âåíü òåõíîëîã³¿ ô³ðì-ñïîæèâà÷³â; îö³-
íêà ðîçâèòêó ðåã³îíó àáî êðà¿íè, ô³ðì-ñïîæèâà÷³â);

• îðãàí³çàö³éí³ (øâèäê³ñòü òà ñòðîêè ïîñòà÷àííÿ, êîìï-
ëåêòí³ñòü ïîñòàâêè, âèìîãè äî òåõí³÷íèõ õàðàêòåðèñòèê,
îðãàí³çàö³ÿ ãàðàíò³éíîãî îáñëóãîâóâàííÿ; óìîâè îïëàòè, ìå-
òîäè ðîçðàõóíê³â; ñïåöèô³êà çàêóïîê òîùî);

• ïñèõîãðàô³÷í³ (³íäèâ³äóàëüí³ õàðàêòåðèñòèêè îñ³á, ùî ïðèé-
ìàþòü ð³øåííÿ ïðî ïîêóïêó; ñõèëüí³ñòü äî ðèçèêó; â³äíîøåí-
íÿ äî íîâàòîðñòâà òà êîíñåðâàòèçìó òîùî);

• ãåîãðàô³÷í³ (àíàëîã³÷íî äî ñåãìåíòàö³¿ ñïîæèâ÷îãî ðèíêó);
• ôóíêö³îíàëüíå ïðèçíà÷åííÿ ïðîäóêö³¿ (êëàñèô³êàö³ÿ

ôóíêö³é âèðîá³â äàíîãî âèäó);
• ôîðìà âëàñíîñò³ (äåðæàâí³, ïðèâàòí³);
• âàãîì³ñòü ïîêóïöÿ.

Ñåãìåíòàö³ÿ ðèíêó ñïîæèâ÷èõ òîâàð³â òà òîâàð³â ïðîìèñëî-
âîãî ïðèçíà÷åííÿ çä³éñíþºòüñÿ ó â³äïîâ³äíîñò³ äî êðèòåð³¿â.

Íàéá³ëüø ïîøèðåíèìè êðèòåð³ÿìè ñåãìåíòàö³¿ ðèíêó º:
• ê³ëüê³ñí³ ïàðàìåòðè ðèíêó;
• äîñòóïí³ñòü ñåãìåíòó äëÿ ï³äïðèºìñòâà;
• ïðèáóòêîâ³ñòü ñåãìåíòó;
• åôåêòèâí³ñòü ðîáîòè íà îáðàíîìó ñåãìåíò³;
• çàõèùåí³ñòü îáðàíîãî ñåãìåíòó â³ä êîíêóðåíö³¿;
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• äîñòàòí³ñòü ñåãìåíòó;
• ìîæëèâ³ñòü ñåðâ³ñó.

Ò³ëüêè îö³íþþ÷è ðîáîòó ô³ðìè íà îáðàíîìó ñåãìåíò³ ïî âñ³õ
êðèòåð³ÿõ, ìîæíà îö³íèòè ³ ïðèéíÿòè ð³øåííÿ ïðî ðîáîòó ô³ðìè
íà äàíîìó ñåãìåíò³ ðèíêó.

Ñåãìåíò ðèíêó, ÿêèé â³ä³áðàíèé äëÿ ìàðêåòèíãîâî¿ ä³ÿëüíîñò³
ô³ðìè ç ìåòîþ ðåàë³çàö³¿ ¿¿ ö³ëåé, íàçèâàºòüñÿ ö³ëüîâèì ñåãìåíòîì.

ßê íà âíóòð³øíüîìó, òàê ³ íà çîâí³øíüîìó ðèíêó âèä³ëÿþòü
òðè ñòðàòåã³¿ îõîïëåííÿ ðèíêó: íåäèôåðåíö³éîâàíèé, äèôåðåíö-
³éîâàíèé òà êîíöåíòðîâàíèé.

Ïðè íåäèôåðåíö³éîâàíîìó ìàðêåòèíãó ô³ðìà ïðàãíå ïðîäà-
òè îäèí âèä òîâàðó ÿêîìîãà á³ëüø³é ê³ëüêîñò³ ïîòåíö³éíèõ ïî-
êóïö³â. Ïðè öüîìó ³ãíîðóþòüñÿ ñåãìåíòè ç³ ñïåöèô³÷íèìè ïîòðå-
áàìè òà çàïèòàìè.

Íåäèôåðåíö³éîâàíèé ìàðêåòèíã äîñèòü åêîíîì³÷íèé, âèòðàòè
íà âèðîáíèöòâî, çàáåçïå÷åííÿ ìàòåð³àëüíî-òåõí³÷íèìè ðåñóðñàìè
ðåêëàìó íå âåëèê³. Ðîçðàõîâàíî íà äóæå âåëèê³ ñåãìåíòè ðèíêó.

Ïðè äèôåðåíö³éîâàíîìó ìàðêåòèíãó ô³ðìà íå ëèøå âèïóñêàº
îäèí ³ òîé æå òîâàð ð³çíèõ ìîäèô³êàö³é, àëå é ïîñò³éíî ðîçøèðÿº
êîìïëåêñ çàõîä³â ç éîãî ïðîñóâàííÿ, â òîìó ÷èñë³ é ïî ³íøèõ íåî-
ñíîâíèõ ñåãìåíòàõ ðèíêó. ²ñíóº ðåàëüíà òà íåÿâíà äèôåðåíö³àö³ÿ
òîâàðó (ð³çí³ ìàðêè, ð³çíà óïàêîâêà îäíîãî ³ òîãî æ òîâàðó). Ðîçðà-
õîâàíî íà ð³ñò ïîâòîðíèõ çàêóï³âåëü.

Êîíöåíòðîâàíèé ìàðêåòèíã âèïëèâàº ç ñòðàòåã³¿ äîñÿãíåííÿ
ìàêñèìàëüíîãî ïðîíèêíåííÿ íà îäèí àáî äåê³ëüêà ñåãìåíò³â ðèí-
êó, çàëèøàþ÷è áåç óâàãè ³íøó ÷àñòèíó. Ïðè ö³é ñòðàòåã³¿ îáìåæå-
íà íå ëèøå ê³ëüê³ñòü ðèíêó, àëå é âèäè òîâàð³â, ùî ïðîïîíóþòüñÿ
òà âåñü êîìïëåêñ ìàðêåòèíãó õàðàêòåðèçóºòüñÿ êðàéíüîþ ñòàíäàð-
òèçàö³ºþ. Òàêà ïîë³òèêà â³äð³çíÿºòüñÿ âèñîêîþ åôåêòèâí³ñòþ, òàê
ÿê íå ïîòðåáóº âèòðàò íà ïðîíèêíåííÿ íà ³íø³ ðèíêè; ³ ëèøå äîê-
ëàäàº çóñèëü, äëÿ óòðèìàííÿ ñèëüíèõ ïîçèö³é òà âèñîêó êîíêóðåí-
òîçäàòí³ñòü íà òèõ ñåãìåíòàõ ðèíêó, ÿê³ ô³ðìà ââàæàº íàéá³ëüø
ïðèáóòêîâèìè.

Ñòðàòåã³ÿ ðåêîìåíäîâàíà äëÿ ñåðåäí³õ òà äð³áíèõ ô³ðì, àáî
ô³ðì ç îáìåæåíèìè ðåñóðñàìè. Íàéá³ëüø íåáåçïå÷íà ñòðàòåã³ÿ, ç
âèñîêèì ðèçèêîì.

Àëå ïî ì³ð³ çðîñòàííÿ ìîæëèâîñòåé ô³ðìè ó ïðîâåäåíí³ ñòðà-
òåã³¿ êîíöåíòðîâàíîãî ìàðêåòèíãó â³í ìàº òåíäåíö³¿ ïåðåðîñòàí-
íÿ â äèôåðåíö³éîâàíèé.

Çàáåçïå÷åííÿ êîíêóðåíòîñïðîìîæíîãî, ì³öíîãî ïîëîæåííÿ
òîâàðó íà äàíîìó ñåãìåíò³ ðèíêó ìîæëèâå çà äîïîìîãîþ ïîçèö³þ-
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âàííÿ òîâàðó. Ïîçèö³þâàííÿ òîâàðó – öå çàáåçïå÷åííÿ òîâàðó
÷³òêî â³äîêðåìëåíîãî â³ä ³íøèõ òîâàð³â ì³ñöÿ íà ðèíêó ³ ó ñâ³äî-
ìîñò³ ö³ëüîâèõ ñïîæèâà÷³â. Ïîçèö³þâàííÿ îñîáëèâî âàæëèâå ïðè
îð³ºíòàö³¿ íà äèôåðåíö³éîâàíó ñòðàòåã³þ îõîïëåííÿ ðèíêó. Â
ïðàêòèö³ ìàðêåòèíãîâî¿ ä³ÿëüíîñò³ ïîçèö³þâàííÿ çä³éñíþºòüñÿ
äâîìà øëÿõàìè.

Ïåðøèé – öå íàäàííÿ òîâàðó óí³êàëüíèõ âëàñòèâîñòåé àáî
ñòâîðåííÿ òîâàðó-íîâèíêè.

Äðóãèé – ïîçèö³þâàííÿ òîâàðó «ïë³÷-î-ïë³÷» ç òîâàðàìè êîí-
êóðåíò³â. Öå ìîæëèâî ëèøå òîä³, êîëè ì³ñòê³ñòü ðèíêó äîñòàòíüî
âåëèêà, ï³äïðèºìñòâî ìàº çíà÷í³ ðåñóðñè, òîâàð á³ëüø êîíêóðåí-
òîñïðîìîæíèé.

ßêùî ñåãìåíòàö³ÿ ñòàâèòü íà ïåðøå ì³ñöå ïîòðåáè ñïîæè-
âà÷³â, òî ïîçèö³þâàííÿ ïåðåêîíóº ñïîæèâà÷à, ùî ñàìå öåé òîâàð
éîìó ïîòð³áåí.

Äî ôàêòîð³â, ùî âèçíà÷àþòü ïîçèö³¿ òîâàðó íà ðèíêó ìîæíà
â³äíåñòè: ö³íó, ÿê³ñòü, äèçàéí, ³ì³äæ ô³ðìè, ïåâí³ âëàñòèâîñò³ òî-
âàðó, ùî äàþòü ïåðåâàãó íàä òîâàðàìè êîíêóðåíò³â.
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