
21 

JEL: B41, C82, M31 
Дем’яненко Богдана Сергіївна 
аспірантка  
кафедри маркетингу ім. А.Ф. Павленка  
ДВНЗ “Київський національний економічний  
університет імені Вадима Гетьмана” 
Україна 
 
МАРКЕТИНГОВІ ДОСЛІДЖЕННЯ:  
ЗАСАДИ МЕТОДОЛОГІЇ 
 
Анотація 
При проведенні маркетингових досліджень актуа-
льним питанням є методологія. В рамках даної 
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Маркетингові дослідження є важливою частиною системи дослідження ринків та прий-

няття на цій основі управлінських рішень на рівні підприємств. Тому методологію маркетин-
гових досліджень не слід сприймати лише як наукову сферу, адже вони безпосередньо 
пов’язані і формуються на рівні підприємства, що передбачає вивчення ринку і його струк-
тури, споживачів, конкурентів, продуктів і послуг, цін, руху товару і продажів, реклами і 
збуту. Результати даних досліджень використовувалися підприємствами для розробки і 
впровадження стратегії і тактики свого розвитку загалом і, зокрема, маркетингової діяльнос-
ті. Методологічною основою маркетингових досліджень є ряд сучасних методів і моделей, за 
допомогою яких здійснюють збір та обробку інформації, її інтерпретацію для прийняття відпо-
відних управлінських рішень. До відомих загальнонаукових методів маркетингових досліджень 
належать системний аналіз, комплексний підхід, програмно-цільове планування, прогнозно-
аналітичні методи, специфічні маркетингові методи і моделі (п’яти сил конкуренції, життєвого 
циклу продукції, сегментації ринку, позиціювання та ін). Крім цього залучаються методи і мо-
делі з таких сфер як соціологія, антропологія, психологія, екологія, етика, дизайн. Таким чином 
виходячи з важливості, комплексності та актуальності методологічних аспектів маркетингових 
досліджень наукові пошуки за цим напрямком є затребуваними та своєчасними.  

Як правило, маркетингові дослідження поділяються на дві групи. 
За цільовим ринком: 
● Маркетингові дослідження з фокусом на кінцевих споживачів (В2С). 
● Маркетингові дослідження з фокусом на підприємства (B2B). 
Або, альтернативно, за методологічним підходом: 
● Якісні маркетингові дослідження 
● Кількісні маркетингові дослідження. 
Дослідження споживчого маркетингу (маркетингові дослідження з фокусом на кінцевих 

споживачів, В2С) — це форма прикладної соціології, яка зосереджується на розумінні упо-
добань, ставлення та поведінки споживачів у ринковій економіці, і має на меті зрозуміти на-
слідки та порівняльний успіх маркетингових кампаній. Дослідження споживчого маркетингу 
як статистичної науки було започатковано Артуром Нільсеном при заснуванні компанії 
“Nielsen” у 1923 році.  

Ринок B2B (Business to Business) принципово відрізняється від ринку B2C (Business to 
Consumer). Він регулюється іншими правилами, складнішими процесами прийняття рішень, 
ніж у B2C. Найважливіша відмінність між маркетинговими дослідженнями у B2B та В2С по-
лягає у тому, що у випадку В2В одна людина не приймає рішення в межах компанії. Ланцюг 
прийняття рішень у B2B є складним, тому слід пам’ятати, що для розуміння реальності про-
цесу закупівлі може знадобитися вплив на прийняття рішення декількох підрозділів однієї 
компанії. Саме тому при здійснення маркетингових досліджень ринків B2B відбувається 
глибинний аналіз, починаючи від політичних, закінчуючи виробничими аспектами діяльнос-
ті кожного підприємства. 
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Проте сучасні маркетологи-практики почали відходити від розділення на В2В- і В2С-
орієнтований маркетинг, а відповідно і маркетингові дослідження. Все більше фахівців від-
значають, що в сучасному глобалізованому світі не є суттєво важливим — чи підприємство 
займається реалізацією шоколадних батончиків в супермаркетах, чи надає послуги з розроб-
ки ІТ-продуктів іншим підприємствам. Адже за кінцевим рахунку все відбувається за прин-
ципом Н2Н — маркетинг від людини до людини (Human to Human). Поняття “H2H-мар- 
кетинг” ввів в сучасну термінологію англійський бізнесмен Браян Джефрі Крамер. H2H 
створює справжній зв’язок між брендом та його споживачами. Це означає перетворення бре-
нду від форми транзакції до взаємних відносин.” 

Таким чином, маркетингові дослідження можна також охарактеризувати як систематичну та 
об’єктивну ідентифікацію, збір, аналіз та розповсюдження інформації з метою сприяння керів-
ництву у прийнятті рішень, пов’язаних з ідентифікацією та вирішенням проблем та можливостей 
у маркетингу. Метою маркетингових досліджень є отримання та забезпечення управління жит-
тєздатною інформацією про ринок (наприклад, конкурентів), споживачів, сам товар чи послугу. 

Система маркетингових досліджень — це комплекс взаємодіючих і взаємопов’язаних між 
собою методів, методик, процедур і моделей, а також їх інфраструктурне та ресурсне забез-
печення, призначене для досягнення цілей інформаційно-аналітичного обґрунтування прий-
няття управлінських рішень в умовах ринкової невизначеності. У даному контексті, на нашу 
думку, процес прийняття управлінського рішення можливо представити у вигляді наступних 
послідовних стадій: 

1. Усвідомлення необхідності прийняття управлінського рішення.  
2. Постановка та конкретизація цілі, на досягнення якої спрямовується рішення.  
3. Оцінка можливих альтернативних варіантів рішення та прогнозованих результатів 

прийняття кожного з них.  
4. Вибір найдоцільнішої альтернативи для прийняття управлінського рішення.  
Результати конкретного маркетингового дослідження повинні бути доцільними для вико-

ристання на принаймні перших трьох стадіях процесу прийняття управлінського рішення. У 
свою чергу, конкретне управлінське рішення може стосуватися як виконання традиційних 
управлінських, так і маркетингових функцій з управління комплексом маркетингу компанії.  
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