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ПРОМЫШЛЕННЫЙ МАРКЕТИНГ  

В УСЛОВИЯХ РЕГИОНАЛЬНОЙ ЭКОНОМИКИ 
 

Последние десять лет самостоятельного развития экономичес-
кой системы Украины и других государств (бывших республик 
Советского Союза) обнажили ряд новых, ранее неизвестных про-
блем. Их решение в определенной степени зависит от восстанов-
ления экономических связей между приграничными областями 
стран СНГ, и в особенности Украины и России.  

Взаимоотношения между ними касаются нескольких направ-
лений. Первое направление представлено крупными предприяти-
ями, которые решают одну из следующих задач: обеспечение 
выживаемости, завоевание лидерства по показателям качества 
или по показателям доли рынка. Понятно, что для предприятий, в 
свое время позиционирующих на международных рынках, эффе-
ктивная помощь на региональном уровне вряд ли возможна. 
Здесь необходимы решения Кабинета Министров, развитие перс-
пективных государственных программ, вложение средств на ме-
жгосударственном уровне. Следующее направление касается не-
больших предприятий, миссия которых заключается в 
обеспечении полного потребительского удовлетворения на тер-
риториальном или местном уровне, при взаимовыгодной догово-
рной основе, что может значительно поправить экономическое 
состояние приграничных областей-соседей. Это достигается, во-
первых, взаимовыгодным обменом товарами широкого потреб-
ления пищевой и легкой промышленности, а также добычей сы-
рья, изготовлением комплектующих изделий и полуфабрикатов, 
которые необходимы при выпуске производственно-технической 
продукции. Для многих из этих товаров важна экономия на кана-
лах распределения, транспортных средствах и т. п., поэтому есть 
все основания сделать как украинскую, так и российскую проду-
кцию определенного вида конкурентоспособной. Во-вторых, это 
предпочтение предприятием маркетинговой политики с одним 
посредником. Понятно, что в силу таможенных барьеров произ-
водителю выгоднее работать с одним посредником с противопо-
ложной стороны, которому легче у себя в стране собрать необхо-
димые материалы, запчасти, блоки и агрегаты и с минимальными 
потерями доставить их предприятию-изготовителю. В-третьих, 
это открытие фирменных магазинов как большими, так и небо-
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льшими предприятиями, торгующими своей продукцией, а не 
выполняющими посреднические функции. Для малых компаний 
это на сегодня в какой-то степени залог выживания, а для боль-
ших — средство продвижения товарной марки, реклама, осущес-
твление PR-функций. 

В отличие от крупных промышленных центров, удовлетвори-
тельное развитие небольших областных и районных городов 
определяется наличием нескольких или хотя бы одного успешно-
го предприятия, фирмы, компании, учреждения. Их существова-
ние дает возможность взаимовыгодной торговли по более низким 
ценам, повышает эффективность посреднической деятельности, 
создает новые рабочие места, позволяет обустраивать отдельные 
территории региона и др. 
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СЕГМЕНТУВАННЯ РИНКУ  

І ВИБІР ЗБУТОВИХ СТРАТЕГІЙ 
 

Вивчення споживача і попиту — головний напрямок сучасно-
го маркетингу. В умовах ринку споживача, конкуренції, і як на-
слідок, загострення проблем зі збутом, детальне знання особли-
востей реального і потенційного попиту розглядається як запору-
ка підтримки конкурентоспроможності.  

Вивчення споживача або попиту здійснюється в наступній по-
слідовності: сегментування ринку; дослідження поведінки поку-
пців на ринку; виявлення незадоволених потреб або ніш ринку. 

Сегментування ринку необхідно розглядати, як основний ме-
тод, за допомогою якого підприємство поділяє своїх існуючих і 
майбутніх споживачів на групи, або сегменти ринку. Розуміння ві-
дмінностей між окремими типами споживачів дає можливість 
більш тісно пов’язувати потреби з пропозицією продукції підпри-
ємства, організовувати збут суворо орієнтуючись на специфічні 
потреби певного сегменту і тим самим досягти певного ступіню 
монополізації, яка б була не можлива на даному ринку в цілому. 

Головним у сегментуванні є вибір сегментів (або сегменту), де 
виявлено найбільш сприятливі умови для діяльності підприємст-
ва. Критеріями при вирішенні цього стратегічного питання є: ви-
моги до вибору цільового сегменту; товарно-сегментна структура 
ринку. 


