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Â ñòàòüå äîêàзàíà íåîбхîäèìîñòü èññëåäîâàíèÿ ïðè÷èí âîзíèêíîâåíèÿ êðèзèñà íà ïðåäïðèÿòèÿх. Сфîðìè-
ðîâàíы ìåòîäè÷åñêèå îñíîâы äèàгíîñòèêè êðèзèñíîгî ñîñòîÿíèÿ ïðåäïðèÿòèÿ, îбóñëîâëåííîгî âëèÿíèåì 
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METHODICAL APPROACHES TO DIAGNOSTICS OF THE CRISIS STATE OF THE ENTERPRISE

Summary
In article necessity of research of the reasons of occurrence of crisis at the enterprises is proved. Methodical 
bases of diagnostics of a crisis state of the enterprise caused by influence of the internal environment are gen-
erated. Vectors of formation of anti-recessionary strategy of the further development are defined. Approaches 
to improvement of methods of an estimation of efficiency of anti-recessionary strategy are shifted. 
Key words: crisis, the enterprise, anti-recessionary strategy, diagnostics, efficiency.
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Проскурніна Í. Â. 
Хàðê³âñüêèé íàö³îíàëüíèé åêîíîì³÷íèé óí³âåðñèòåò  
³ìåí³ Сåìåíà Êóзíåöÿ

ÅÂÎËЮÖ²Я ÊÎÍÖÅПÖ²Й МÀÐÊÅÒÈÍÃÓ ÐÎЗÄÐ²БÍÎЇ ÒÎÐÃ²ÂË²

У ñòàòò³ ïðîâåäåíî ñèñòåìàòèзàö³ю зíàíü ñòîñîâíî îñíîâíèх êîíöåïö³é ìàðêåòèíгó. Пðîàíàë³зîâàíî 
òðàêòóâàííÿ òåðì³íà «ìàðêåòèíг», âèîêðåìëåíî îñíîâí³ êëю÷îâ³ ñëîâà òà ÷àñòîòó їх âèêîðèñòàííÿ.  
Ðîзðîбëåíî êîíöåïö³ю ðåàë³зàö³ї фóíêö³é ìàðêåòèíгó ðîзäð³бíîї òîðг³âë³.
Êлючові слова: ìàðêåòèíг, êîíöåïö³ÿ, фóíêö³ÿ ìàðêåòèíгó, ïðîöåñ, åâîëюö³ÿ, ìàðêåòèíг-ì³êñ.

Постановка проблеми. Ìàðêåòèíг ÿê ñèñòåìà 
îðгàí³зàö³ї зíàíü ïðî ïîбóäîâó ³ ðåàë³зàö³ю ñòðà-
òåг³÷íèх ð³шåíü óïðàâë³íñüêîї ä³ÿëüíîñò³ â³äî-
бðàжàє ð³âåíü ñòàíó ñó÷àñíèх êîíöåïö³é. Пðè 
öüîìó ï³ä êîíöåïö³єю ìîжíà ðîзóì³òè ñóêóï-
í³ñòü îñíîâíèх ³äåé, ïîëîжåíü щîäî фîðìóâàííÿ, 
ðîзâèòêó, âзàєìîä³ї ñèñòåìíèх âëàñòèâîñòåé, щî 
ñòàíîâëÿòü îñíîâó ñèñòåìè ìàðêåòèíгó. У öüîìó 
êîíòåêñò³ äîñÿгíåííÿ ö³ëåé ï³äïðèєìíèöüêîї 
ñòðóêòóðè ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ зàëåжèòü â³ä гëè-
бèíè é ÿêîñò³ âèâ÷åííÿ òåïåð³шí³х òà ìàéбóòí³х 
íåîбх³äíèх ïîòðåб ó зàбåзïå÷åíí³ ñòàëîї âзàєìî-
ä³ї ñóб'єêò³â ìàðêåòèíгîâîї ñèñòåìè, щî â³äî-
бðàжàє âзàєìîïîâ'ÿзàí³ñòü, ö³ë³ñí³ñòü òà єäí³ñòü 
ñèñòåìíèх âëàñòèâîñòåé, ÿê³ âèзíà÷àюòüñÿ 
îб'єêòèâíèìè òåíäåíö³ÿìè фóíêö³îíóâàííÿ ìàð-
êåòèíгó ÿê ñèñòåìè.

Àêòóàëüí³ñòü äîñë³äжåííÿ åâîëюö³é êîíöåï-
ö³é ìàðêåòèíгó ï³äòâåðäжóєòüñÿ äîñâ³äîì âèêî-
ðèñòàííÿ òà ìîäåëюâàííÿ âñ³єї ìàðêåòèíгîâîї 
ñèñòåìè, ґðóíòóєòüñÿ íà âèÿâëåíí³ íàäзâè÷àéíîї 
ñêëàäíîñò³ ïðîöåñó óïðàâë³ííÿ ðåàëüíèìè ìàðêå-
òèíгîâèìè ñèñòåìàìè. Сåðåä âèÿâëåíèх ïðîбëåì: 
зðîñòàííÿ âïëèâó ñïîжèâà÷à; íåâèзíà÷åí³ñòü 
³íфîðìàö³ї ïðî ðèíêè ³ íîâ³ òåхíîëîг³ї; фîðìó-
âàííÿ ëàíöюжêà âàðòîñò³ зà ³єðàðх³÷íîю îзíàêîю; 
òðóäíîщ³ âèì³ðюâàííÿ åêîíîì³÷íîгî åфåêòó â³ä 
óïðîâàäжåííÿ ìàðêåòèíгîâèх êàìïàí³é [1, ñ. 24].

Àналіз останніх досліджень і публікацій.  
У íàóêîâ³é òà íàâ÷àëüí³é ë³òåðàòóð³, ïðèñâÿ-
÷åí³é ïèòàííÿì òåîð³ї ³ ïðàêòèêè ìàðêåòèíгó, 
ð³зíèìè àâòîðàìè ³ äîñë³äíèêàìè ïðîïîíóюòüñÿ 
ñâîї ï³äхîäè äî âèзíà÷åííÿ âèä³â ìàðêåòèíгîâèх 
êîíöåïö³é òà їх åâîëюö³ї íà ³ñòîðè÷íèх åòàïàх 
ðîзâèòêó â óìîâàх зì³íè åêîíîì³÷íèх åïîх ³ ì³í-
ëèâîñò³ íàâêîëèшíüîгî ñåðåäîâèщà. Íàéб³ëüш 
â³äîìèìè â÷åíèìè ó ñфåð³ ìàðêåòèíгó є Г. Àðì-
ñòðîíг, Ì.Дж. Бåéêåð, П. Дîéëü, Д. Êåííåäè, 
Д. Ìåððèê, Ф. Êîòëåð, Ж.-Ж. Лàìбåí, Ð. Шîó. 
Сåðåä â³ò÷èзíÿíèх äîñë³äíèê³â, щî ïðèñâÿòèëè 
ñâîї ïðàö³ âèð³шåííю ïðîбëåìàòèêè ìàðêåòèíгó, 
ñë³ä âèä³ëèòè Г.Л. Бàг³єâà, С.С. Гàðêàâåíêî, 
Å.Â. Сòåïàíè÷åâó. Дîñë³äжåííÿ ìàðêåòèíгó ðîз-
äð³бíîї òîðг³âë³ ïðîâîäèëè â³ò÷èзíÿí³ òà зàðó-
б³жí³ â÷åí³: Л.Â. Бàëàбàíîâà, Д. Г³ëбåðò òîщî. 

Âиділення невирішених раніше частин загаль-
ної проблеми. Ðàзîì ³з òèì íåäîñòàòíüî ðîзгëÿ-
íóòî ïèòàííÿ ðîзâèòêó êîíöåïö³é ìàðêåòèíгó 
ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ â óìîâàх ñòðóêòóðíèх зðóшåíü 
åêîíîì³êè.

Мета статті ïîëÿгàє â ñèñòåìàòèзàö³ї зíàíü ñòî-
ñîâíî åâîëюö³é зàгàëüíèх êîíöåïö³é ìàðêåòèíгó â 
ä³ÿëüíîñò³ ï³äïðèєìñòâ òà ïîбóäîâ³ íà ö³é îñíîâ³ êîí-
öåïö³ї ðåàë³зàö³ї фóíêö³é ðîзäð³бíîгî ìàðêåòèíгó.

Âиклад основного матеріалу дослідження. 
Íèí³ íåîбх³äí³ñòü âèêîðèñòàííÿ ìàðêåòèíгîâîгî 
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ï³äхîäó â ä³ÿëüíîñò³ ï³äïðèєìñòâ íå âèêëèêàє 
ñóìí³â³â, ³ñíóє äîñòàòíÿ ê³ëüê³ñòü åфåêòèâíèх 
ìåòîäèê ³ ïåðåâ³ðåíèх íà ïðàêòèö³ ³íñòðóìåíò³â, 
щî ñïðèÿюòü ðîзâèòêó åфåêòèâíîгî ìàðêåòèíгó. 
Îñíîâíèìè зàâäàííÿìè ï³äïðèєìñòâ є зàäî-
âîëåííÿ ïîòðåб ö³ëüîâèх ðèíê³â, ó òîìó ÷èñë³ 
ñïîжèâà÷³â, ïàðòíåð³â ïî б³зíåñó, à òàêîж ñóñ-
ï³ëüñòâà ó ö³ëîìó, ³ ðîзâèòîê ñï³âïðàö³, ðîзðàхî-
âàíèé íà äîâгîñòðîêîâó ïåðñïåêòèâó. Îäíàê òàêå 
бà÷åííÿ бóëî хàðàêòåðíî äëÿ êåð³âíèöòâà ï³äïðè-
єìñòâ äàëåêî íå зàâжäè, à ðîзгëÿä ìàðêåòèíгó ÿê 
ф³ëîñîф³ї б³зíåñó ñòàâ ðåзóëüòàòîì òðàíñфîðìàö³ї 
éîгî êîíöåïö³é.

Сàì òåðì³í «ìàðêåòèíг» óòâîðюєòüñÿ â³ä äâîх 
àíгë³éñüêèх ñë³â: market – ðèíîê ³ getting– îâî-
ëîä³ííÿ. Çàðîäжåííÿ ìàðêåòèíгó ³ âèä³ëåííÿ 
éîгî â ñàìîñò³éíó íàóêó, à ïîò³ì ³ ñфåðó ïðàêòè÷-
íîї ä³ÿëüíîñò³ â³äбóëîñÿ íà ðóбåж³ XIX–XX ñò., ³ 
ñòàëî íàñë³äêîì фîðìóâàííÿ ðèíêîâèх â³äíîñèí ³ 
ïîñèëåííÿ êîíêóðåíòíîї бîðîòüбè [2, ñ. 51].

Òðàêòóâàíü ïîíÿòòÿ «ìàðêåòèíг» äîñèòü 
бàгàòî ÿê ó зàêîðäîíí³é, òàê ³ ó â³ò÷èзíÿí³é 
íàóö³. У зàх³äí³é ïðàêòèö³ ïîшèðåíå âèзíà-
÷åííÿ Бðèòàíñüêîгî ³íñòèòóòó óïðàâë³ííÿ, ÿêèé 
òðàêòóє ìàðêåòèíг ÿê âèä òâîð÷îї óïðàâë³íñüêîї 
ä³ÿëüíîñò³, ñïðÿìîâàíîї íà ðîзшèðåííÿ âèðîбíè-
öòâà ³ òîðг³âë³ ³ зб³ëüшåííÿ зàéíÿòîñò³ шëÿхîì 
âèÿâëåííÿ зàïèò³â ñïîжèâà÷³â òà îòðèìàííÿ ïðè-
бóòêó â ðåзóëüòàò³ ïðîäàжó ê³íöåâîìó ñïîжèâà÷ó 
ìàêñèìàëüíîї ê³ëüêîñò³ ïðîäóêö³ї [3, ñ. 39]. Дëÿ 
зàäîâîëåííÿ öèх зàïèò³â îðгàí³зóюòüñÿ ìàðêå-
òèíгîâ³ äîñë³äжåííÿ ³ ðîзðîбêè. 

Дàíå âèзíà÷åííÿ àêöåíòóє óâàгó íà òîìó, щî 
ìàðêåòèíгîâà ä³ÿëüí³ñòü ñïðÿìîâàíà íà îòðè-
ìàííÿ âèðîбíèêîì ìàêñèìàëüíîї âèгîäè зà äîïî-
ìîгîю êîìïëåêñíîгî ï³äхîäó äî зàäîâîëåííÿ ñïî-
жèâ÷èх ïåðåâàг.

Íà ïî÷àòêó XX ñò. ìàðêåòèíг ðîзгëÿäàâñÿ 
ëèшå ÿê збóòîâà ä³ÿëüí³ñòü. Ò. Лåâ³òò óâàжàє, 
щî зàâäàííÿì збóòîâîї ä³ÿëüíîñò³ є фîðìóâàííÿ 
бàжàííÿ ó ñïîжèâà÷à ïðèäбàòè òîâàð, à ìàðêå-
òèíг íàñàìïåðåä âèхîäèòü ³з бàжàíü ñïîжèâà÷à, 
ÿê³ ñòàюòü îð³єíòèðîì äëÿ âèðîбíè÷èх ïëàí³â ³ 

ïðîгðàì [4, ñ. 22]. Òàêèì ÷èíîì, збóò ìîжíà ðîз-
гëÿäàòè ÿê îäíîñïðÿìîâàíèé ïðîöåñ äîâåäåííÿ 
äî ñïîжèâà÷à òîâàð³â ³ ïîñëóг, ÿê³ ф³ðìà ìîжå 
ïðèзâåñòè. Ìàðêåòèíг – öå ä³ÿëüí³ñòü, ÿêà îð³-
єíòóєòüñÿ íà ³íфîðìàö³ю ïðî ñïîжèâà÷à, éîгî 
ïîòðåбè, ³ її зä³éñíåííÿ бåз зâîðîòíîгî зâ'ÿзêó 
íåìîжëèâå. 

Îð³єíòàö³ÿ íà ñïîжèâà÷à ñòàëà îñíîâîю ðîзó-
ì³ííÿ ìàðêåòèíгó бàгàòüìà фàх³âöÿìè. Сïðÿ-
ìîâàí³ñòü ìàðêåòèíгîâèх зóñèëü íà ñïîжèâà÷à 
ìîжíà äîñë³äèòè ó âèзíà÷åíí³ ìàðêåòèíгó, ÿêå 
íàäàíî Àìåðèêàíñüêîю ìàðêåòèíгîâîю àñîö³-
àö³єю: «Ìàðêåòèíг – öå ïðîöåñ ïëàíóâàííÿ é 
óïðàâë³ííÿ ðîзðîбëåííÿì âèðîб³â ³ ïîñëóг, ö³íî-
âîю ïîë³òèêîю, ïðîñóâàííÿì òîâàð³â äî ïîêóïö³â 
³ збóòîì, щîб äîñÿгíóòà òàêèì ÷èíîì ð³зíîìàí³ò-
í³ñòü бëàг ïðèзâîäèëà äî зàäîâîëåííÿ ïîòðåб ÿê 
îêðåìèх îñîбèñòîñòåé, îðгàí³зàö³é, òàê ³ ñóñï³ëü-
ñòâà ó ö³ëîìó» [5, ñ. 140]. Òàêèé êîìïëåêñíèé, 
бàгàòîзàäà÷íèé ï³äх³ä äî âèзíà÷åííÿ ìàðêåòèíгó 
ñòàâ ïîшèðåíèì ³ â ³íшèх êðàїíàх. Íàïðèêëàä, 
²íñòèòóò ìàðêåòèíгó Âåëèêîбðèòàí³ї â³äзíà-
÷àє, щî ìàðêåòèíг âèñòóïàє бàзîâîю фóíêö³єю 
óïðàâë³íñüêîгî ïåðñîíàëó, ÿêà ñïðÿìîâàíà íà 
óïðàâë³ííÿ ï³äïðèєìíèöüêîю ä³ÿëüí³ñòю. Îñíî-
âíèì зàâäàííÿì ö³єї ï³äïðèєìíèöüêîї ä³ÿëüíîñò³ 
є ïåðåòâîðåííÿ íà ðåàëüíèé ïîïèò äîñë³äжå-
íèх ïîòðåб ñïîжèâà÷à, ïðîñóâàííÿ íåîбх³äíîгî 
òîâàðó ñïîжèâà÷åâ³ äëÿ îòðèìàííÿ зàïëàíîâàíèх 
ф³íàíñîâèх ðåзóëüòàò³â òà ³íшèх ö³ëåé [6, ñ. 72].

Яê âèäíî, ïðàêòèêà б³зíåñó â³äбèëàñÿ íà òðàê-
òóâàíí³ ïîíÿòòÿ «ìàðêåòèíг», ÿêèé ³з òåхíîëîг³ї 
äîâåäåííÿ òîâàðó äî ñïîжèâà÷à з óðàхóâàííÿì 
éîгî ïîòðåб ïåðåòâîðюєòüñÿ íà óïðàâë³íñüêó òåх-
íîëîг³ю, щî ïðîíèзóє âñю ä³ÿëüí³ñòü êîìïàí³ї. 

Àíàë³з âèзíà÷åííÿ òåðì³íà «ìàðêåòèíг», ïðè-
âåäåíèé ó ïðàöÿх [2; 6; 8–12], äàâ зìîгó âèä³ëèòè 
îñíîâí³ êëю÷îâ³ ñëîâà, ÿêèìè îïåðóюòü фàх³âö³ 
ï³ä ÷àñ ñïðîбè âèзíà÷èòè ñóòí³ñòü ìàðêåòèíгó 
(ðèñ. 1): ä³ÿëüí³ñòü, ñóêóïí³ñòü ä³é, ïðîöåñ, 
êîìïëåêñ зàхîä³â; ³äåї, ф³ëîñîф³ÿ, êîíöåïö³ÿ, 
ñòðàòåг³ÿ, ïåðåäбà÷åííÿ, ìèñòåöòâî, ìèñëåííÿ; 
âèâ÷åííÿ ðèíêó òà ïîòðåб ñïîжèâà÷à; ïðîäàж 
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òîâàðó; ïðèбóòîê; â³äíîñèíè àбî зàбåзïå÷åííÿ 
ðîзâèòêó, ðåñóðñè, ³íñòðóìåíò. Пåðåâàжíà б³ëü-
ш³ñòü àâòîð³â ñхîäèòüñÿ íà äóìö³, щî ìàðêåòèíг 
є àбî ïðîöåñîì (ñóêóïí³ñòю ä³é), àбî ф³ëîñîф³єю 
б³зíåñó òà óïðàâë³íñüêîї ä³ÿëüíîñò³.

Сàìå äî òàêîгî ðîзóì³ííÿ ìàðêåòèíгó ïðè-
хîäÿòü ó÷åí³ â 60-ò³ ðîêè XX ñò. У öåé ïåð³îä 
з'ÿâëÿюòüñÿ ðîбîòè Джîíà À. Хîâàðäà, Джåðîìà 
ÌàêÊàðò³, щî äàє ïîшòîâх ïîшèðåííю ìàðêå-
òèíгîâîї êîíöåïö³ї â òåîð³ї ³ ïðàêòèö³ óïðàâë³ííÿ 
[13, ñ. 133]. Пîñòóïîâî фîðìóюòüñÿ ³íñòðóìåíòè, 
щî äàюòü зìîгó зä³éñíюâàòè àíàë³з, ïëàíóâàííÿ 
³ êîíòðîëü ìàðêåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³, зîêðåìà 
³íñòðóìåíòè àíàë³зó зîâí³шíüîгî ñåðåäîâèщà, 
жèòòєâîгî öèêëó òîâàðó, ñåгìåíòàö³ї ðèíêó, 
ïðîäóêòîâîгî ïîðòфåëÿ, à òàêîж ìàòåìàòè÷íîгî 
ìîäåëюâàííÿ.

Âàжëèâèé âïëèâ íà ðîзâèòîê ìàðêåòèíгó 
ìàëà ïîÿâà êîíöåïö³ї êîìïëåêñó ìàðêåòèíгó 
(marketing mix), îñíîâîïîëîжíèêàìè ÿêîї ñòàëè 
Í. Бîðäåí, ÿêèé зàïðîïîíóâàâ òåðì³í marketing 
mix, ³ Дж. ÌàêÊàðò³, ÿêèé ñфîðìóëюâàâ êîìïëåêñ 
4P (â³ä àбðåâ³àòóðè àíгë³éñüêèх ñë³â product, 
price, place, promotion). Êîíöåïö³ÿ êîìïëåêñó 
ìàðêåòèíгó ïîñòàâèëà â зàëåжí³ñòü åфåêòèâí³ñòü 
ðèíêîâîї ä³ÿëüíîñò³ ï³äïðèєìñòâà â³ä åфåêòèâ-
íîñò³ òàêòè÷íèх ð³шåíü зà òàêèìè íàïðÿìàìè, 
ÿê òîâàð, ö³íà, ðîзïîä³ë ³ ïðîñóâàííÿ [14, ñ. 49].

У ïðîöåñ³ ðîзâèòêó ìàðêåòèíгó ñфîðìóâàëèñÿ 
é ³íш³ àëüòåðíàòèâí³ âàð³àíòè êîìïëåêñó ìàðêå-
òèíгó, ïðåäñòàâëåí³ â òàбë. 1.

Òàêèì ÷èíîì, ó ïðîöåñ³ ñâîгî ðîзâèòêó ìàðêå-
òèíг ïîñòóïîâî ³íòåгðóє â ñîб³ âñå б³ëüшå ÷èñëî 
фóíêö³é – â³ä ÷èñòî ðèíêîâîї фóíêö³ї, ÿêà ïîëÿ-
гàє ó ïðîïîзèö³ї ñïîжèâà÷åâ³ òîâàðó, зäàòíîгî 
зàäîâîëüíèòè éîгî ïîòðåбó, äî óïðàâë³íñüêîї 
фóíêö³ї, ÿêà îхîïëює âñ³ âíóòð³шíüîф³ðìîâ³  
ïðîöåñè.

Пðîòå, íåзâàжàю÷è íà ÿâíå ïåðåîñìèñëåííÿ 
äåф³í³ö³ї «ìàðêåòèíг», ³ñíóє äåÿêà ñï³ëüí³ñòü ó 
äàíèх âèзíà÷åííÿх, ÿêà ïîëÿгàє ó òîìó, щî ìàð-
êåòèíгîâà ñèñòåìà óïðàâë³ííÿ â êîжíîìó îêðå-
ìîìó ëàíöюжêó âзàєìîä³ї ñóб'єêò³â ðèíêó îð³єí-

òóєòüñÿ íà ïðîïîðö³ї ïîïèòó (ïîòðåб ñïîжèâà÷³â) 
òà ïðîïîзèö³ї (ïîòóжíîñòåé âèðîбíèöòâà). Бóäü-
ÿêèé íàïðÿì ä³ÿëüíîñò³ ï³äïðèєìñòâà (âèðîбíè-
öòâî, збóò, ïðîñóâàííÿ, ðîзïîä³ë) зä³éñíюєòüñÿ 
íà îñíîâ³ àíàë³зó êîí'юíêòóðè ðèíêó [15, ñ. 74].

Êîíöåïö³ї ìàðêåòèíгó – öå ñèñòåìà ³äåé ³ 
ïðèíöèï³â ìàðêåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³, ÿê³ ðåàë³-
зóюòü гîñïîäàðñüêó ä³ÿëüí³ñòü äëÿ зàäîâîëåííÿ 
ïîòðåб ïîêóïö³â-ñïîжèâà÷³â ³ äîñÿгíåííÿ ñâîїх 
ö³ëåé, зîêðåìà îòðèìàííÿ ïðèбóòêó [16, ñ. 235].

Ф. Êîòëåð ó ñâîї ïðàöÿх âèä³ëÿє òàê³ êîíöåï-
ö³ї ìàðêåòèíгó: âèðîбíè÷ó, òîâàðíó, збóòîâó, à 
òàêîж êîíöåïö³ї òðàäèö³éíîгî ³ ñîö³àëüíî-åòè÷-
íîгî ìàðêåòèíгó [17, ñ. 92]. Пðè öüîìó äîâгèé ÷àñ 
óâàжàëîñÿ, щî ìàðêåòèíг ñïðÿìîâàíèé б³ëüшîю 
ì³ðîю íà ïðîñóâàííÿ òîâàðó, ³ ò³ëüêè з 30-х ðîê³â 
ХХ ñò. â³í óòðàòèâ ñâîю ÷èñòî збóòîâó фóíêö³ю. 
Íà ðîзâèòîê ñó÷àñíîгî ìàðêåòèíгó ìàëè ñóòòє-
âèé âïëèâ òàê³ êîíöåïö³ї óïðàâë³ííÿ, ÿê êîíöåï-
ö³ÿ âäîñêîíàëåííÿ âèðîбíèöòâà, âäîñêîíàëåííÿ 
ïðîäóêòó, ³íòåíñèф³êàö³ÿ êîìåðö³éíèх зóñèëü, 
êîíöåïö³ї ³íòåгðîâàíîгî ³ ñîö³àëüíî-åòè÷íîгî  
ìàðêåòèíгó.

Íàéб³ëüш шèðîêå ïîшèðåííÿ íàбóëà êîíöåï-
ö³ÿ âäîñêîíàëåííÿ âèðîбíèöòâà, ÿêà зàñíîâàíà 
íà г³ïîòåз³, щî ÿêщî òîâàð â³äïîâ³äàє зàïèòàì 
ñïîжèâà÷³â ³ ìàє ïðèéíÿòíó ö³íó, òî ï³äïðèєì-
ñòâàì íåîбх³äíî íàðîщóâàòè âèðîбíèöòâî öüîгî 
òîâàðó, ïîñò³éíî зàбåзïå÷óю÷è âäîñêîíàëåííÿ 
âèðîбíèöòâà. Òàêèé ï³äх³ä âèïðàâäàíèé, êîëè 
âèòðàòè íà âèðîбíèöòâî îäí³єї îäèíèö³ ïðîäóê-
ö³ї âåëèê³ íàñò³ëüêè, щî ³ñíóє íåîбх³äí³ñòü зìåí-
шåííÿ öèх âèòðàò зà ðàхóíîê ìàñîâîгî âèгîòîâ-
ëåííÿ òà зб³ëüшåííÿ ðèíê³â збóòó.

Îñíîâîю êîíöåïö³ї âäîñêîíàëåííÿ ïðîäóêòó є 
г³ïîòåзà ïðî òå, щî ñïîжèâà÷³ зàö³êàâëåí³ â òîâà-
ðàх âèñîêîї ÿêîñò³, зíàюòü ïðî íàÿâí³ñòü àíàëî-
г³â ³ âèбèðàюòü òîâàð шëÿхîì ïîð³âíÿííÿ ÿêîñò³ 
é ö³íè òîâàð³â-êîíêóðåíò³â. Êåð³âíèöòâî ï³äïðè-
єìñòâ, щî âèêîðèñòîâóюòü öю êîíöåïö³ю, êîí-
öåíòðóюòü ñèëè íà ÿêîñò³ ïðîäóêö³ї òà її ïîñò³é-
íîìó âäîñêîíàëåíí³ àбî íà ñòâîðåíí³ íîâèх àбî 
ïîë³ïшåíèх òîâàð³â [2, ñ. 146].

Òàбëèöÿ 1 
Àльтернативні варіанти комплексу маркетингу 

Àвтори Модель Ðозшифровка

E.Дж. ÌàêÊàðò³ 4P Product (ïðîäóêò), Price (ö³íà), Place (ì³ñöå), Promotion (ïðîñóâàííÿ)

Ф. Êîòëåð 5P 4P + Positioning (ïîзèö³îíóâàííÿ)

Дж.Ò. Ðàññåë, У.Ð. Лåéí 4P + Package (óïàêîâêà)

Б. Бóìñ, Дж. Б³òíåð 7P 4P + People (ëюäè), Process (ïðîöåñ), PhysicalEvidence (ф³зè÷íèé àòðèбóò)

Ð. Джàòêèí 10P 4P + People (ëюäè), Personnel (ïåðñîíàë), Package (óïàêîâêà), Purchase 
(ïîêóïêà), Probe (àïðîбàö³ÿ), PublicRelations (зâ’ÿзêè з гðîìàäê³ñòю)

С. Ðåïï, Ч. Ìàðòèí 4A Acceptability (ïðèéíÿòí³ñòü), Affordability, (ìîжëèâ³ñòü ïðèäбàííÿ), 
Availability (íàÿâí³ñòü), Awareness (ïî³íфîðìîâàí³ñòü)

Ð. Лîòåðбîðí 4C Customerneedsandwants (ïîòðåбè ïîêóïöÿ), Costtothecustomer, (âèòðàòè 
ïîêóïöÿ), Communication (³íфîðìàö³éíèé îбì³í), Convenience (зðó÷í³ñòü)

Ò. Ìàхðîâ  
(«Гóìàí³ñòè÷íà ìîäåëü 
êîìïëåêñó ìàðêåòèíгó)

4E Åthics (åòèêà), Åsthetics (åñòåòèêà), Åmotions (åìîö³ї), Åternities (â³ääàí³ñòü)

Дîí Шóëüö 4R Relevance (ðåëåâàíòí³ñòü), Respond (ðåàêö³ÿ), Relation (â³äíîшåííÿ), Return 
(âèíàгîðîäà). 

Âó Цзèíüì³í 4V Variation (äèфåðåíö³àö³ÿ), Versatility (бàгàòîфóíêö³îíàëüí³ñòü), Value added 
(äîäàíà âàðò³ñòü),Vibration (ðåзîíàíñ).

Ч. Дåâ, Д. Шóëüö SIVA Solution (ð³шåííÿ), Information (³íфîðìàö³ÿ), Value (ö³íí³ñòü), Access (äîñòóï)

Ìîäåëü McKinsey 7S Structure (ñòðóêòóðà), Systems (ñèñòåìè), Style (ñòèëü), Staff (ïåðñîíàë), Skills 
(íàâè÷êè), Strategy (ñòðàòåг³ÿ), SharedValues (зàгàëüí³ ö³ííîñò³)

Îòèë³ÿ Îòëàêàí (Êîìïëåêñ 
åëåêòðîííîгî ìàðêåòèíгó) 2P+2C+3S

Personalisation (ïåðñîíàë³зàö³ÿ), Privacy (ïðèâàòí³ñòü), CustomerService 
(îбñëóгîâóâàííÿ êë³єíò³â), Community (ñï³ëüíîòà), Site (ñàéò), Security 
(Бåзïåêà), SalesPromotion (Сòèìóëюâàííÿ ïðîäàж³â)

Джерело: побудовано на основі [4; 5; 16; 17]
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Êîíöåïö³ÿ ³íòåíñèф³êàö³ї êîìåðö³éíèх зóñèëü 
àêòèâ³зóє ä³ÿëüí³ñòü ï³äïðèєìñòâ ó ñфåð³ ïðîäà-
ж³â ³ ñòèìóëюâàííÿ збóòó. П³äïðèєìñòâà ïîâèíí³ 
âåñòè àгðåñèâíó збóòîâó ïîë³òèêó é ³íòåíñèâíî 
ïðîñóâàòè íà ðèíîê ñâîї òîâàðè, òîìó щî ñïîжè-
âà÷³ зà ñâîєю ïðèðîäîю íå êóïóюòü äîбðîâ³ëüíî 
âñю ïðîäóêö³ю, щî є íà ðèíêó, òîìó їх ñë³ä ñòè-
ìóëюâàòè íà ïîêóïêó ïåâíèх òîâàð³â, щî âèðî-
бëÿюòüñÿ ñàìèì ï³äïðèєìñòâîì. 

Êîíöåïö³ÿ ³íòåгðîâàíîгî ìàðêåòèíгó îð³єí-
òîâàíà íà зàäîâîëåííÿ ïîòðåб ñïîжèâà÷³â шëÿ-
хîì äîñë³äжåííÿ ðèíêó. Òîбòî íà ïåðшèé ïëàí 
âèхîäÿòü ñïîжèâà÷ ³ зàäîâîëåííÿ éîгî ïîòðåб зà 
äîïîìîгîю êîìïëåêñó ìàðêåòèíгó. П³äïðèєìñòâà 
ïîâèíí³ ïåðåéòè â³ä êîíöåïö³ї ïîшóêó ñïîжèâà-
÷³â äëÿ ñâîїх òîâàð³â äî êîíöåïö³ї ñòâîðåííÿ òîâà-
ð³â äëÿ зàäîâîëåííÿ ïåâíèх ïîòðåб ñïîжèâà÷³â.

Òåîäîð Лåâ³òò âèÿâèâ ³ñòîòíó â³äì³íí³ñòü ì³ж 
êîíöåïö³єю ³íòåíñèф³êàö³ї êîìåðö³éíèх зóñèëü ³ 
êîíöåïö³єю ³íòåгðîâàíîгî ìàðêåòèíгó. Çà îð³єí-
òàö³ї ëèшå íà ñòèìóëюâàííÿ збóòó зàäîâîëüíÿ-
юòüñÿ ïîòðåбè ïðîäàâöÿ, à ï³ä ÷àñ âèêîðèñòàííÿ 
êîíöåïö³ї ³íòåгðîâàíîгî ìàðêåòèíгó зàäîâîëüíÿ-
юòüñÿ ïîòðåбè ñïîжèâà÷³â [18, ñ. 24]. 

Êîíöåïö³ÿ ñîö³àëüíî-åòè÷íîгî ìàðêåòèíгó 
зâîäèòüñÿ äî òîгî, щî ï³äïðèєìñòâî ïîâèííî 
ïðàгíóòè îòðèìàòè âèгîäó äëÿ ñåбå â òàêèé ñïî-
ñ³б, щîб íå зàïîä³ÿòè ñâîїìè ä³ÿìè бóäü-ÿêîї 
шêîäè ñóñï³ëüñòâó àбî ïðèðîä³. Сóòü êîíöåïö³ї 
зâîäèòüñÿ äî збàëàíñîâàíîñò³ òðüîх êîìïîíåíò³â: 
ïðèбóòêó ï³äïðèєìñòâà, ïîòðåб ñïîжèâà÷³â òà 
³íòåðåñ³â ñóñï³ëüñòâà. Пîíÿòòÿ ñîö³àëüíî-åòè÷-
íîгî ìàðêåòèíгó âèíèêëî ï³ä âïëèâîì зì³íè 
íàâêîëèшíüîгî ñåðåäîâèщà, ÿê-òî ïîг³ðшåííÿ 
ÿêîñò³ êîíòðàгåíò³â, îбìåжåíîñò³ ïðèðîäíèх 

ðåñóðñ³â, êðèзîâîї äåìîгðàф³÷íîї ñèòóàö³ї, é є 
ñêëàäíèêîì ñîö³àëüíî â³äïîâ³äàëüíîгî б³зíåñó.

Сòàíäàðòèзàö³ÿ òîâàð³â òà óí³ф³êàö³ÿ ïîñëóг 
ïðèзâåëà äî âèêîðèñòàííÿ íåóí³êàëüíèх ìàðêå-
òèíгîâèх ð³шåíü. Єäèíèì ñïîñîбîì óòðèìàííÿ 
ñïîжèâà÷à ñòàëà ³íäèâ³äóàë³зàö³ÿ â³äíîñèí íà 
îñíîâ³ ðîзâèòêó äîâгîñòðîêîâîї âзàєìîä³ї êîíòð-
àгåíò³â [18, ñ. 68]. Â³äíîñèíè є ïðîäóêòîì åфåê-
òèâíîї âзàєìîä³ї, ÿêèé àêóìóëює ³íòåëåêòóàëüí³ 
òà ³íфîðìàö³éí³ ðåñóðñè, щî ïðèзâåëî äî ðîз-
âèòêó êîíöåïö³ї ïàðòíåðñüêèх â³äíîñèí.

Àíàë³зóю÷è åâîëюö³ю êîíöåïö³é óïðàâë³ííÿ 
³ ïîâ’ÿзàíèх ³з íèìè êîíöåïö³é ìàðêåòèíгó, 
àâòîðîì âèä³ëåíî їхí³ îñíîâí³ îñîбëèâîñò³.  
Цå äàє зìîгó б³ëüш íàî÷íî ïðîñòåжèòè îñîбëè-
âîñò³ зàñòîñóâàííÿ ìàðêåòèíгó òà îö³íèòè ìîж-
ëèâ³ñòü âèêîðèñòàííÿ äàíèх êîíöåïö³é íà ñó÷àñ-
íîìó ðèíêó. Òàêèì ÷èíîì, åâîëюö³ÿ êîíöåïö³é 
ìàðêåòèíгó íàбóâàє òàêîгî âèгëÿäó (òàбë. 2).

Åâîëюö³ÿ ìàðêåòèíгó, éîгî êîíöåïö³é àêòó-
àë³зóє ð³зí³ àêòèâíîñò³ òåîðåòèê³â ìàðêåòèíгó з 
âèä³ëåííÿ íîâèх ïàðàäèгì éîгî ðîзâèòêó âèхî-
äÿ÷è з àêòóàë³зàö³ї ðîë³ ñïîжèâà÷à, éîгî ñòîñóí-
ê³â ³з ïðîäàâöåì – âèðîбíèêîì òîâàð³â. Дî òàêèх 
³ííîâàö³éíèх ð³шåíü ìîжíà â³äíåñòè зàïðîïîíî-
âàíó îêðåìèìè äîñë³äíèêàìè é óâåäåíó â óжèòîê 
òåîð³ї ìàðêåòèíгó éîгî íóìåð³зàö³ю.

Íóìåð³зàö³ÿ ìàðêåòèíгó â³äîбðàжàє ðîзâèòîê 
âзàєìèí ñïîжèâà÷³â ³з âèðîбíèêàìè òà òîðгîâèìè 
îïåðàòîðàìè òà âðàхîâóє äèфåðåíö³àö³ю ñïîжèâà-
÷³â, åâîëюö³ю їхí³х ïîòðåб. Пðè öüîìó зì³íююòüñÿ 
éîгî ñóòí³ñíà ðîëü ³ зì³ñò ä³ÿëüíîñò³ зà ðàхóíîê 
àêòóàë³зàö³ї òà äîì³íóâàííÿ ÷èííèêà зàëó÷åííÿ 
ñïîжèâà÷à â ïðîöåñ ñòâîðåííÿ òîâàðó, éîгî ïðîñó-
âàííÿ ³ ïîäàëüшîгî ñïðèéíÿòòÿ ñïîжèâà÷åì.

Òàбëèöÿ 2
Åволюція концепцій управління і маркетингу 

Êонцепція 
управління

Êонцепція 
маркетингу Ñутність концепції Îсобливості 

маркетингової діяльності

Îсновний 
маркетинговий 
інструментарій

Êîíöåïö³ÿ 
âäîñêîíàëåííÿ 
âèðîбíèöòâà

Âèðîбíè÷à êîíöåïö³ÿ
Ìàñîâå âèðîбíèöòâî 
ïðîäóêö³ї бåз 
óðàхóâàííÿ ïîïèòó

Âäîñêîíàëåííÿ 
ìîжëèâîñòåé 
âèðîбíèöòâà

Сîб³âàðò³ñòü 
ïðîäóêö³ї, 
ïðîäóêòèâí³ñòü

Êîíöåïö³ÿ 
âäîñêîíàëåííÿ 
ïðîäóêòó

Òîâàðíà êîíöåïö³ÿ Âèðîбíèöòâî ÿê³ñíèх 
òîâàð³â

Уäîñêîíàëåííÿ 
ñèñòåìè ÿêîñò³ òîâàð³â 
шëÿхîì ïîшóêó òàêèх 
хàðàêòåðèñòèê òîâàðó, 
щî фîðìóюòü ïîêàзíèê 
ÿêîñò³ äëÿ ñïîжèâà÷à

Òîâàðíà ïîë³òèêà

Êîíöåïö³ÿ 
³íòåíñèф³êàö³ї 
êîìåðö³éíèх зóñèëü 

Çбóòîâà êîíöåïö³ÿ Сòèìóëюâàííÿ збóòó ³ 
ïðîñóâàííÿ òîâàð³â

Ðîзðîбëåííÿ ñèñòåìè 
åфåêòèâíîгî ïðîñóâàííÿ 
òîâàðó

Çбóòîâà ïîë³òèêà

Êîíöåïö³ÿ 
³íòåгðîâàíîгî 
ìàðêåòèíгó

Êîíöåïö³ÿ 
³íòåгðîâàíîгî 
ìàðêåòèíгó

Çàäîâîëåííÿ ïîòðåб 
ñïîжèâà÷³â зà 
äîïîìîгîю êîìïëåêñó 
ìàðêåòèíгó

Âèÿâëåííÿ ðåàëüíèх 
ïîòðåб ñïîжèâà÷³â, 
ðîзðîбëåííÿ ìàðêåòèíг-
ì³êñó äëÿ зàäîâîëåííÿ 
öèх ïîòðåб

Êîìïëåêñ ìàðêåòèíгó. 
(4Ð – ìàðêåòèíг-
ì³êñ) Дîñë³äжåííÿ 
ñïîжèâà÷à

Êîíöåïö³ÿ ñîö³àëüíî-
åòè÷íîгî ìàðêåòèíгó

Êîíöåïö³ÿ ñîö³àëüíî-
åòè÷íîгî ìàðêåòèíгó

Çàäîâîëåííÿ 
ïîòðåб ñïîжèâà÷³â, 
âðàхîâóю÷è ñîö³àëüí³ 
òà åòè÷í³ ïîòðåбè 
ñóñï³ëüñòâà

Çàäîâîëåííÿ 
ñóñï³ëüíèх ³íòåðåñ³â 
(ÿê åêîíîì³÷íèх, òàê ³ 
ñîö³àëüíèх)

Êîìïëåêñ ìàðêåòèíгó. 
(4Ð – ìàðêåòèíг-
ì³êñ) Дîñë³äжåííÿ 
ñïîжèâà÷à. 
Дîñë³äжåííÿ 
ñîö³àëüíèх ³ 
åêîëîг³÷íèх íàñë³äê³â 
â³ä âèðîбíèöòâà 
³ ñïîжèâàííÿ 
âèðîбëåíèх òîâàð³â òà 
ïîñëóг

Êîíöåïö³ÿ 
ïàðòíåðñüêèх 
â³äíîñèí

Êîíöåïö³ÿ 
ìàðêåòèíгó  
âзàєìîâ³äíîñèí

Ðîзâèòîê íå зà ðàхóíîê 
зàëó÷åííÿ âåëèêîї 
ê³ëüêîñò³ ñïîжèâà÷³â, à 
зà ðàхóíîê фîðìóâàííÿ 
бàзè ïîñò³éíèх 
ñïîжèâà÷³â

Ðîзðîбëåííÿ 
ìàðêåòèíгîâèх зàхîä³â, 
ñïðÿìîâàíèх íà 
óòðèìàííÿ ëîÿëüíèх 
ñïîжèâà÷³â

Êîìïëåêñ ìàðêåòèíгó. 
(4Ð – ìàðêåòèíг-ì³êñ). 
Ìåòîäè êîîðäèíàö³ї, 
³íòåгðàö³ї òà 
ìåðåжåâîгî àíàë³зó. 
Ìàðêåòèíгîâà ñèñòåìà 
âзàєìîä³ї

Джерело: побудовано автором на основі [13; 15–18]
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Гîëîâíèì зàâäàííÿì ìàðêåòèíгó 1.0 бóâ ïðî-
äàж âèðîбëåíîї ïðîäóêö³ї. Пàíóâàëî âèðîбíè-
öòâî, âèгîòîâëÿëèñÿ îäíîìàí³òí³ òîâàðè, ïîòðåбè 
ñïîжèâà÷³â íå âðàхîâóâàëèñÿ. Ðîзâèòîê ³íфîð-
ìàö³éíèх òåхíîëîг³é äàâ ìîжëèâ³ñòü ñïîжèâà-
÷àì ïîð³âíюâàòè ÿê³ñòü òîâàðó, éîгî ö³íó ³ íà 
îñíîâ³ öüîгî ðîбèòè âèб³ð ïðî ïîêóïêó òîâàðó. 
Íà зì³íó ìàðêåòèíгó 1.0 ïðèéшîâ ìàðêåòèíг 2.0, 
ÿêèé óжå âðàхîâóâàâ ïîòðåбè ñïîжèâà÷³â ³ ï³ä 
÷àñ âèðîбíèöòâà òîâàð³â îð³єíòóâàâñÿ íà ð³зí³ 
ö³ëüîâ³ ñåгìåíòè. Ìàðêåòèíгîâ³ зóñèëëÿ íàö³ëåí³ 
íà ñïîжèâà÷³â. Сòðóêòóðí³ зðóшåííÿ ó ñâ³òîâ³é 
åêîíîì³ö³, гëîбàë³зàö³ÿ, ðîзâèòîê ì³жíàðîäíèх 
êîðïîðàö³é є ïðè÷èíàìè зì³íè ïàðàäèгìè ìàð-
êåòèíгó з ïîòðåб îêðåìèх ñïîжèâà÷³â íà зàäî-
âîëåííÿ ïîòðåб ñóñï³ëüñòâà âзàгàë³. Ìàðêåòèíг 
3.0 ïîêëèêàíèé зàäîâîëüíÿòè зàïèòè ñïîжèâà-
÷³â ÷åðåз ö³ííîñò³, âàжëèâ³ äëÿ ñâ³òó â ö³ëîìó 
[19, ñ. 118]. 

Ìàðêåòèíг åâîëюö³îíóє é óðàхîâóє âñ³ ïðî-
öåñè, щî â³äбóâàюòüñÿ â ñîö³àëüíî-åêîíîì³÷íîìó 
ðîзâèòêó: гëîбàë³зàö³ю ³ ³íòåðíàö³îíàë³зàö³ю 
ðèíê³â; зб³ëüшåííÿ òåìïó жèòòÿ ³ ïîÿâó íîâèх 
ïîòðåб ³íäèâ³ä³â, ïîâ'ÿзàíèх ³з ðîзâèòêîì ³íфîð-
ìàö³éíèх òåхíîëîг³é ³ ñïîñîб³â ïåðåäà÷³ ³íфîð-
ìàö³ї ³ зíàíü; ðîзâèòîê òðàäèö³éíèх ³ ñó÷àñíèх 
фîðì îñâ³òè.

У ñó÷àñíèх óìîâàх îб'єêòîì äîñë³äжåíü ó 
ñфåð³ ìàðêåòèíгó ñòàє ñóêóïí³ñòü фóíêö³é, 
ïîâ'ÿзàíèх ³з ïðîöåñàìè âäîñêîíàëåííÿ òåхíî-
ëîг³ї зàäîâîëåííÿ зðîñòàю÷èх ïîòðåб ñïîжèâà-
÷³â ó ëàíöюз³ «âèðîбíèöòâî – ðîзïîä³ë – ïðîñó-
âàííÿ – âèêîðèñòàííÿ». Â³äбóâàюòüñÿ ïðîöåñè 
äèфåðåíö³àö³ї ñèñòåìè ìàðêåòèíгó ³ äèâåðñèф³-
êàö³ї фóíêö³é ìàðêåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³ â óñ³х 
ëàíêàх ëàíöюжêà ñòâîðåííÿ ö³ííîñò³ äëÿ ñïîжè-
âà÷à, щî âêëю÷àє â ñåбå âèðîбíèöòâî, ðóх òîâàðó 
â³ä âèðîбíèêà äî îïåðàòîðà ðîзäð³бíîї òîðг³âë³, 
ðàö³îíàëüíå ðåñóðñîâèêîðèñòàííÿ, ³íфîðìàö³éíå 
зàбåзïå÷åííÿ ïðîöåñó êóï³âë³-ïðîäàжó òîâàðó é 
åêîíîì³÷íîгî âèì³ðó âèòðàò ³ їх ðåзóëüòàò³â, щî 
ìàюòü ì³ñöå ó öüîìó ëàíöюжêó. Åâîëюö³ю êîí-
öåïö³é ìàðêåòèíгó äîñë³äжåíî íà ðèñ. 2.

Îòжå, ïåðåéäåìî äî âèзíà÷åííÿ ñóòíîñò³ ìàð-
êåòèíгó ðîзäð³бíîї òîðг³âë³. Фàх³âö³ â б³ëüшîñò³ 
ñâîїх ïðàöü âèзíà÷àюòü ðîзäð³бíó òîðг³âëю ÿê 
âèä åêîíîì³÷íîї ä³ÿëüíîñò³, ïîâ'ÿзàíèé ³з ïðî-
äàжåì òîâàð³â òà ïîñëóг ê³íöåâîìó ñïîжèâà÷ó 
[21–23]. Òîä³ ìàðêåòèíг ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ 
ìîжíà òðàêòóâàòè ÿê ä³ї, щî ñïðÿìîâóюòü êîжíó 
òîðгîâåëüíó îïåðàö³ю íà ðîзóì³ííÿ òà зàäîâî-
ëåííÿ ïîòðåб ñïîжèâà÷³â íà îñíîâ³ âèÿâëåííÿ 
ïîòðåб êë³єíò³â, ñåгìåíòàö³ї ö³ëüîâèх ðèíê³â, 
äîñë³äжåííÿ ìîжëèâîñòåé ðèíêó, ïëàíóâàííÿ ³ 
ðîзðîбëåííÿ ïðîäóêòó, óïðàâë³ííÿ зàбåзïå÷åí-
íÿì ö³ííîñò³, âèзíà÷åííÿ òî÷îê ðîзïîä³ëó òà 
êàíàë³â ïðîñóâàííÿ òîâàð³â òà ïîñëóг. Òîбòî ìàð-
êåòèíг ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ ÿâëÿє ñîбîю òåхíîëî-
г³ю îðгàí³зàö³ї зíàíü ïðî ä³ї òà âзàєìîä³ї îïåðà-
òîð³â ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ з ïðèâîäó зàäîâîëåííÿ 
ïîòðåб ê³íöåâèх ñïîжèâà÷³â ³ îòðèìàííÿ бàжà-
íîгî åêîíîì³÷íîгî åфåêòó.

Âèêîíàííÿ ìàðêåòèíгîâèх фóíêö³é ó ðîзäð³б-
í³é òîðг³âë³ âèìàгàє ïîєäíàííÿ бàгàòüîх âèä³â 
ä³ÿëüíîñò³. Âîíè ïîâ'ÿзàí³ з ïåðñîíàëîì îïåðà-
òîðà ðîзäð³бíîї òîðг³âë³, âèðîбíèêàìè òà ñïîжè-
âà÷àìè. Âñ³ ö³ фóíêö³ї зîñåðåäжóюòüñÿ íà òîìó, 
щîб зàбåзïå÷óâàòè ³ ñïðèÿòè óñï³шíîìó ïðîäàжó 
òîâàð³â ³ ïîñëóг ê³íöåâèì ñïîжèâà÷àì äëÿ зàäî-
âîëåííÿ їхí³х ïîòðåб òà îòðèìàííÿ åêîíîì³÷-
íîгî åфåêòó. Òàêèì ÷èíîì, фóíêö³ї ìàðêåòèíгó 
ìîжíà ðîзгëÿäàòè ÿê ñèñòåìó, щî îïèñóє ñфåðó 
êîíòàêòó з ê³íöåâèìè ñïîжèâà÷àìè (ðèñ. 3). 

Ìàðêåòèíгîâ³ äîñë³äжåííÿ äàюòü зìîгó 
âèÿâèòè ïîòðåбè ê³íöåâèх ñïîжèâà÷³â. Цå 
ñòàє îñíîâîю äëÿ ñåгìåíòàö³ї ö³ëüîâèх ðèíê³â 
ñåðåä îïåðàòîð³â ðîзäð³бíîї òîðг³âë³. Íàñòóï-
íîю фóíêö³єю ìàðêåòèíгó ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ 
є òðàíñфîðìàö³ÿ ïîòðåб ê³íöåâèх ñïîжèâà÷³â 
ó ïåâí³ ïðîäóêòè ³ ïîñëóгè ÷åðåз ðîзðîбëåííÿ 
(зàìîâëåííÿ) òîâàð³â ï³ä âëàñíèì бðåíäîì, 
фîðìóâàííÿ òîâàðíîгî àñîðòèìåíòó òà фîðìó-
âàííÿ óí³êàëüíîї òîðгîâîї ïðîïîзèö³ї – ïîâ³äî-
ìëåííÿ äëÿ ê³íöåâîгî ñïîжèâà÷à ïðî óí³êàëüí³ 
âèгîäè ïîêóïêè ïåâíîгî òîâàðó â ïåâíîìó ìàгà-
зèí³, щî ìàюòü äëÿ ê³íöåâîгî ñïîжèâà÷à ö³í-

Ðис. 2. Åволюція концепцій маркетингу 
Джерело: побудовано автором на основі [10; 14; 20]

1900–1950
рр.

• Функціональний маркетинг (головна функція маркетингу – забезпечити
реалізацію однієї з господарських функцій – виробництво товарів,
розроблення товарної політики або системи просування та стимулювання
збуту)

1950–1990
рр.

• Маркетинговий менеджмент (основною функцією маркетингу у цей час
стає формування управлінських рішень на основні комплексу маркетингу,
що враховує потреби споживачів і ринку)

1990–2000
рр.

• Маркетинг взаємовідносин (функцією маркетингу стає побудова
маркетингових мереж для задоволення потреб споживачів на основі
сумісного використання компетенцій агентів ринку та формування бази
постійних лояльних споживачів)

2000 р. –
наш час

• Маркетинг інновацій (функцією маркетингу стає поглиблена
кастомизація, вдосконалення систем управління якістю, концентрація на
основних компетенціях, конвергенція товарів і послуг, установлення
партнерських відносин у ланцюзі створення вартості, приростні інновації)
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í³ñòü. Фîðìóâàííÿ ö³ííîñò³ ðîзäð³бíîгî ïðî-
äóêòó äëÿ ê³íöåâîгî ñïîжèâà÷à â ð³зí³ ñåзîíè 
³ ïåð³îäè êîíòðîëює ïîë³òèêà ö³íîóòâîðåííÿ. 
Âèзíà÷åííÿ òî÷îê ðîзïîä³ëó, ñèñòåì êîíòðîëю 
зàïàñ³â, àíàë³з ì³ñöÿ ðîзòàшóâàííÿ ìàгàзèíó 
зàбåзïå÷óюòü äîñòóïí³ñòü ïðîäóêòó îïåðàòîðó 
ðîзäð³бíîї òîðг³âë³. ²íфîðìóâàííÿ òà ìîòèâà-
ö³ÿ ê³íöåâîгî ñïîжèâà÷à â³äбóâàєòüñÿ ó ïðî-
öåñ³ ïðîñóâàííÿ (ïðîäàжó òà ðåêëàìè, ñхåìè 
ìàðêåòèíгó íà îñíîâ³ â³äíîñèí), âèêîðèñòàííÿ 
ñèñòåìè ðîзòàшóâàííÿ ³ âèêëàäåííÿ òîâàðó â 
ìàгàзèí³. Ìàðêåòèíгîâ³ äîñë³äжåííÿ ïîâèíí³ 
ïðîâîäèòèñÿ íà êîжíîìó åòàï³ ðåàë³зàö³ї фóíê-
ö³é ìàðêåòèíгó ðîзäð³бíîї òîðг³âë³, бî âîíè є 
³íäèêàòîðîì зàäîâîëåíîñò³ ê³íöåâîгî ñïîжè-
âà÷à ³ åфåêòèâíîгî ðîзâèòêó îïåðàòîðà ðîзäð³б-
íîї òîðг³âë³ [24, ñ. 262]. Фóíêö³ї ìàðêåòèíгó 
ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ íà âñ³х åòàïàх ï³ääàюòüñÿ 
âïëèâó òåîð³é ³íñòèòóö³îíàëüíèх зì³í, óïðàâ-
ë³íñüêèх òà ìàðêåòèíгîâèх ³ííîâàö³é, щî ìîжå 
ñóòòєâî зì³íюâàòè їх зì³ñò óïðîäîâж жèòòєâîгî 
öèêëó òîâàðó àбî îïåðàòîðà ðîзäð³бíîї òîðг³âë³. 
Îö³íêà åêîíîì³÷íîї åфåêòèâíîñò³ ïîâèííà âèêî-
íóâàòèñÿ íà òîðгîâåëüíîìó ï³äïðèєìñòâ³ ó ïðî-
öåñ³ ðåàë³зàö³ї ìàðêåòèíгîâèх фóíêö³é.

Фóíêö³ї ìàðêåòèíгó ðîзäð³бíîї òîðг³âë³ є 
ñêëàäíèêàìè êëàñè÷íèх фóíêö³é ìàðêåòèíгó. 
Òàê, àíàë³òè÷íó фóíêö³ю ìàðêåòèíгó ñòàíîâëÿòü 
ìàðêåòèíгîâ³ äîñë³äжåííÿ ïîòðåб ñïîжèâà÷³â ³ 
ðèíêó. Дî âèðîбíè÷îї фóíêö³ї ìîжíà â³äíåñòè 
ðîзðîбëåííÿ ðîзäð³бíîгî ïðîäóêòó òà фîðìó-
âàííÿ òîâàðíîгî àñîðòèìåíòó é óí³êàëüíîї òîð-
гîâîї ïðîïîзèö³ї. Âèзíà÷åííÿ òî÷îê ðîзïîä³ëó, 
ñèñòåìè êîíòðîëю зàïàñ³â, òîïîëîг³ї ìàгàзèí³â, 
ïðîñóâàííÿ, âèêëàäêà òîâàð³â (ïðîäàж ³ ðåêëàìà) 
є ñêëàäíèêàìè збóòîâîї фóíêö³ї ìàðêåòèíгó. 
Фóíêö³ÿ óïðàâë³ííÿ ³ êîíòðîëю âèêîíóєòüñÿ íà 
åòàï³ îö³íêè ìàðêåòèíгîâèх êàìïàí³é.

Âисновки. Àíàë³з òðàêòóâàííÿ òåðì³íà «ìàð-
êåòèíг» äàâ зìîгó âèÿâèòè, щî íàéб³ëüшà 
ê³ëüê³ñòü àâòîð³â ñхîäèòüñÿ ó äóìö³, щî ìàð-
êåòèíг є àбî ïðîöåñîì, àбî ф³ëîñîф³єю б³зíåñó 

òà óïðàâë³íñüêîї ä³ÿëüíîñò³. Íà îñíîâ³ öüîгî 
äîñë³äжåííÿ àâòîðîì зàïðîïîíîâàíî òàêå âèзíà-
÷åííÿ ìàðêåòèíгó ðîзäð³бíîї òîðг³âë³: öå ä³ї, 
щî ñïðÿìîâóюòü êîжíó òîðгîâåëüíó îïåðàö³ю 
íà ðîзóì³ííÿ òà зàäîâîëåííÿ ïîòðåб ñïîжèâà÷³â 
íà îñíîâ³ âèÿâëåííÿ ïîòðåб êë³єíò³â, ñåгìåíòà-
ö³ї ö³ëüîâèх ðèíê³â, äîñë³äжåííÿ ìîжëèâîñòåé 
ðèíêó, ïëàíóâàííÿ ³ ðîзðîбëåííÿ ïðîäóêòó, 
óïðàâë³ííÿ зàбåзïå÷åííÿì ö³ííîñò³, âèзíà÷åííÿ 
òî÷îê ðîзïîä³ëó òà êàíàë³â ïðîñóâàííÿ òîâàð³â  
òà ïîñëóг.

Сèñòåìàòèзàö³ÿ зíàíü ïðî îñíîâí³ êîíöåïö³ї 
óïðàâë³ííÿ òà ìàðêåòèíгó äàëà зìîгó âèÿâèòè 
îñíîâí³ îñîбëèâîñò³ ìàðêåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³ òà 
ìàðêåòèíгîâèé ³íñòðóìåíòàð³é, ÿêèé хàðàêòåð-
íèé äëÿ âèðîбíè÷îї, òîâàðíîї, збóòîâîї êîíöåïö³ї 
ìàðêåòèíгó, êîíöåïö³ї ³íòåгðîâàíîгî ìàðêåòèíгó, 
ñîö³àëüíî-åòè÷íîгî ìàðêåòèíгó òà ìàðêåòèíгó 
âзàєìîâ³äíîñèí. Â óìîâàх äèфåðåíö³àö³ї ñèñ-
òåìè ìàðêåòèíгó ³ äèâåðñèф³êàö³ї фóíêö³é ìàð-
êåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³ â óñ³х ëàíêàх ëàíöюжêà 
ñòâîðåííÿ ö³ííîñò³ äëÿ ñïîжèâà÷à âèîêðåìëåíî 
ìàðêåòèíг ³ííîâàö³é, ïîêëèêàíèé зàäîâîëüíèòè 
ñïîжèâà÷à зà äîïîìîгîю íîâ³òí³х ìàðêåòèíгîâèх 
òåхíîëîг³é ïîгëèбëåíîї êàñòîì³зàö³ї òà âïëèâó íà 
ñïîжèâà÷à.

Ìåòà фóíêö³é ìàðêåòèíгó ðîзäð³бíîї òîð-
г³âë³ ñïðÿìîâàíà íà îðгàí³зàö³ю òà зä³éñíåííÿ 
ïðîöåñó îбì³íó ì³ж ñïîжèâà÷åì ³ îïåðàòîðàìè 
ðîзäð³бíîї òîðг³âë³, ÿê³ бåðóòü ó÷àñòü ó öüîìó 
ïðîöåñ³. Сòðàòåг³÷íà ìåòà фóíêö³ї ìàðêåòèíгó 
ïîëÿгàє ó âèзíà÷åíí³, âèì³ð³ é зàäîâîëåíí³ òîгî, 
ÿê ñïðèéìàє ö³íí³ñòü òîâàðó àбî ïîñëóг ñïîжè-
âà÷. У öüîìó êîíòåêñò³ öÿ ö³íí³ñòü â³äîбðàжàє 
гðàíè÷íó ö³íó ïðèäбàííÿ ñïîжèâà÷åì òîâàðó àбî 
ïîñëóгè. Òèì ñàìèì â óìîâàх ³ííîâàö³éíîї åêîíî-
ì³êè ìàðêåòèíг ïîâèíåí ðîзгëÿäàòèñÿ ÿê ïðîöåñ 
óïðàâë³ííÿ ö³íí³ñòю. Òàêå óïðàâë³ííÿ ìîжëèâå 
зà íàÿâíîñò³ ìåòîä³â âèì³ðюâàííÿ ö³ííîñò³, ÿê³ 
íåîбх³äíî ðîзðîбëÿòè з óðàхóâàííÿì îб'єêòèâíèх 
³ ñóб'єêòèâíèх ÷èííèê³â ïðîöåñó îбì³íó ³ â³äíî-
ñèí з³ ñïîжèâà÷àìè.

Ðис. 3. Êонцепція реалізації функцій маркетингу роздрібної торгівлі 
Джерело: побудовано автором на основі [21–23]
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Ðезюме 
Â ñòàòüå ïðîâåäåíà ñèñòåìàòèзàöèÿ зíàíèé îб îñíîâíых êîíöåïöèÿх ìàðêåòèíгà. Пðîàíàëèзèðîâàíы 
òðàêòîâêè òåðìèíà «ìàðêåòèíг», âыäåëåíы îñíîâíыå êëю÷åâыå ñëîâà è ÷àñòîòíîñòü èх èñïîëüзîâàíèÿ â 
äåфèíèöèè эòîгî òåðìèíà. Ðàзðàбîòàíà êîíöåïöèÿ ðåàëèзàöèè фóíêöèé ìàðêåòèíгà ðîзíè÷íîé òîðгîâëè.
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EVOLUTION OF MARKETING CONCEPTS OF RETAIL TRADE

Summary 
The article deals with the systematization of knowledge about the basic concepts marketing. The article ana-
lyzes the interpretation of the term "marketing", identifies the main keywords and the frequency of their 
use in defining this term. The concept of realization of marketing functions of retail trade is constructed.
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