
Â³ñíèê ÎÍÓ ³ìåí³ ². ². Ìå÷íèêîâà. 2017. Ò. 22. Âèï. 4(57)

74 © Çèìà Î. Г., 2017

Yevtushenko N. O.
State University of Telecommunications

THE INFLUENCE OF CONFLICTS ON THE PERFORMANCE OF CONSULTING INTERACTION

Summary
In the article, there are researched theoretical questions of formation of a concept “conflict”, its content 
component is analysed and the nature of origin is clarified. The main reasons for the identification of 
conflicts in the activity of a consulting company in the process of solving problem situations are determined. 
We developed the specifics of conflicts when they improve results of a consulting company or reduce the 
personal satisfaction of its human capital. We proposed various options to reduce the impact of conflict on 
the result of consulting interaction.
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У ñòàòò³ äîñë³äæåíî ìîòèâàö³éíèé âïëèâ íà ïðîöåñ êîìóí³êàö³ї ó÷àñíèê³â ðèíêîâèх â³äíîñèí. Âèä³ëåíî 
ìîòèâàòîðè ïðÿìîãî ³ íåïðÿìîãî âïëèâó. Çàïðîïîíîâàíî àëãîðèòì äîñë³äæåííÿ ïðîöåñó ìîòèâàö³ї, щî 
ñïðèÿòèìå ñïðîщåííю êîìóí³êàö³éíîãî ïðîöåñó òà ïðèéíÿòòю óïðàâë³íñüêèх ð³шåíü.
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Постановка проблеми. Сó÷àñí³ ðèíêîâ³ â³ä-
íîñèíè âèìàãàюòü â³ä їх ó÷àñíèê³â зíàíü ³ óì³íü 
зä³éñíюâàòè êîìóí³êàö³ю, ÿêà зàäîâîëüíÿє âëàñí³ 
³íфîðìàö³éí³ ïîòðåбè, à òàêîæ зàбåзïå÷óє зâ’ÿзêè 
з êë³єíòàìè, ïîñòà÷àëüíèêàìè, ãðîìàäñüê³ñòю, 
äåðæàâíèìè îðãàíàìè, фîðìóє òà ï³äòðèìóє 
³ì³äæ îðãàí³зàö³ї, âèð³шóє êîíêðåòí³ ìàðêåòèí-
ãîâ³ зàâäàííÿ.

Íà фîðìóâàííÿ ³ ðîзâèòîê б³зíåñ-êîìóí³êàö³é 
ÿê âñåðåäèí³ ф³ðìè, òàê ³ зà її ìåæàìè з ìåòîю 
ÿêíàéшâèäшîãî зàäîâîëåííÿ ïîòðåбè ³ äîñÿã-
íåííÿ ïîñòàâëåíèх ï³äïðèєìñòâîì (ф³ðìîю) ö³ëåé 
ñïðÿìîâàíà ìîòèâàö³ÿ. Пðè÷îìó åфåêòèâíå óïðàâ-
ë³ííÿ êîìóí³êàö³ÿìè íåìîæëèâå бåз ïåâíîї ñèñ-
òåìè ìîòèâàö³ї âñ³х ñóб’єêò³â, щî бåðóòü ó÷àñòü 
â ïðîöåñàх б³зíåñ-ñåðåäîâèщà. Òàêà ñèñòåìà ìîòè-
âàö³ї âêëю÷àє ñóêóïí³ñòü зàñîб³â ³ ìåòîä³â îêðå-
ìîї ëюäèíè (êîëåêòèâó), ï³äïðèєìñòâà (îðãàí³зà-
ö³ї) äî ä³é òà â÷èíê³â, ñêîєííÿ ÿêèх ïðèâåäå äî 
äîñÿãíåííÿ àбî ïðèñêîðåííÿ äîñÿãíåííÿ зàïëàíî-
âàíèх ö³ëåé.

Àíàë³з ìîòèâàö³éíèх òåîð³é òà їх зâ’ÿзê³â з åêî-
íîì³êîю äàє зìîãó â³äзíà÷èòè, щî бåзïîñåðåäíє 
ïåðåíåñåííÿ ñîö³àëüíî-ïñèхîëîã³÷íîãî â÷åííÿ ïðî 
ìîòèâàö³ю ó ñфåðó åêîíîì³÷íîї ïîâåä³íêè âïåðшå 
бóëî зä³éñíåíî Ì. Âåбåðîì [1, ñ. 64–65]. П³зí³шå 
éîãî ³äåї бóëè ï³äòðèìàí³ òà ðîзâèíåí³ Â. Çîìбàð-
òîì. Îñíîâíà ³äåÿ Ì. Âåбåðà ïîëÿãàє ó âèзíàíí³ 
ðàö³îíàëüíèх з òî÷êè зîðó åêîíîì³÷íèх ö³ëåé 
³ ö³ííîñòåé òðàäèö³éíèх ³ åìîö³éíèх ñïîíóêàëü-
íèх ìîòèâ³â ÿê òèïîâèх фîðì åêîíîì³÷íîї ïîâå-
ä³íêè.

Àналіз останніõ досліджень і публікацій. Пðî-
бëåìè ³ îñîбëèâîñò³ зä³éñíåííÿ êîìóí³êàö³ї äîñë³-
äæóâàëè òàê³ â÷åí³, ÿê, зîêðåìà, Â. Бàñåíêî, 
Ê. Бåðð³, Б. Жóêîâ, Î. Êàшàєâà, Í. Ìåëåí-
òüєâà, Л. Пàâëîâà, À. Пóëфîðä Î. Ðîìàíîâ,  
Ф. Шàðêîâ.

Âиділення не вирішениõ раніше частин 
загальної проблеми. Âò³ì, óðàхîâóю÷è ñó÷àñí³ 
óìîâè ðîзâèòêó ðèíêîâèх â³äíîñèí ³ ñó÷àñí³ ïðî-

öåñè êîìóí³êàö³ї, ìîæåìî ñêàзàòè, щî ïîòðåбóє 
ïîäàëüшîãî äîñë³äæåííÿ ïèòàííÿ âïëèâó ìîòèâà-
ö³ї íà âзàєìîä³ю ó÷àñíèê³â ñó÷àñíîãî б³зíåñ-ñåðåä-
îâèщà.

Мета статті ïîëÿãàє ó äîñë³äæåíí³ ìîòèâà-
ö³éíîãî âïëèâó íà ïðîöåñ êîìóí³êàö³ї ó÷àñíèê³â 
ñó÷àñíèх ðèíêîâèх â³äíîñèí äëÿ ñïðîщåííÿ ïðè-
éíÿòòÿ óïðàâë³íñüêèх ð³шåíü.

Âиклад основного матеріалу дослідження. Яê 
äîâîäÿòü â³ò÷èзíÿí³ òà зàðóб³æí³ â÷åí³ [2, ñ. 473], 
â ñèñòåì³ ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàö³é äëÿ óñï³ш-
íîãî фóíêö³îíóâàííÿ ïðîöåñó ìîòèâàö³ї íåîбх³äíî 
âðàхóâàòè âïëèâ íà öåé ïðîöåñ ÿê зîâí³шíüîãî, 
òàê ³ âíóòð³шíüîãî ñåðåäîâèщà. Çîâí³шíє ñåðåäî-
âèщå ðîзãëÿäàєòüñÿ ÿê ïîñò³éíèé âïëèâ фàêòîð³â, 
ïîâ’ÿзàíèх з ïîë³òè÷íèìè, юðèäè÷íèìè, åêîíî-
ì³÷íèìè, äåìîãðàф³÷íèìè êóëüòóðíî-³ñòîðè÷íèìè 
àñïåêòàìè, êîíêðåòíîю òåðèòîð³єю, óðÿäîâîю 
ïîë³òèêîю â ãàëóз³, ð³âíåì ðîзâèòêó òåхíîëîã³ї, 
íàÿâí³ñòю ñèðîâèííèх ðåñóðñ³â ï³äïðèєìñòâà, 
ïîâåä³íêîю ïîñòà÷àëüíèê³â, ñïîæèâà÷³â ³ êîíêó-
ðåíò³â òîщî.

Îòæå, íà åфåêòèâí³ñòü ä³ÿëüíîñò³ îðãàí³зàö³ї 
зíà÷íèé âïëèâ зä³éñíююòü зîâí³шí³ êîìóí³êàö³ї, 
òîбòî îбì³í ³íфîðìàö³єю ì³æ îðãàí³зàö³єю òà її 
зîâí³шí³ì îòî÷åííÿì. Сåðåä зîâí³шí³х фàêòîð³â, 
щî âïëèâàюòü íà îðãàí³зàö³ю, ðîзð³зíÿюòü ìîòè-
âàòîðè ïðÿìîãî ³ íåïðÿìîãî âïëèâó (äèâ. òàбë. 1).

Òàбëèöÿ 1
Мотиватори прямого і непрямого впливу

Мотиватори прямого впливу Мотиватори  
непрямого впливу

ïîñòà÷àëüíèêè òðóäîâèх 
ðåñóðñ³â, ìàòåð³àë³â, êàï³-
òàëó
– ñïîæèâà÷³
– êîíêóðåíòè
– ïðîфñï³ëêè
– зàêîíè é äåðæàâí³ îðãàíè.

íàóêîâî-òåхí³÷íèé ïðîãðåñ
– ñòàí åêîíîì³êè
–  ñîö³îêóëüòóðí³ é ïîë³-

òè÷í³ фàêòîðè
– ì³æíàðîäí³ ïîä³ї.

Джерело: складено на основ³ [3, с. 11]
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Фàх³âö³ âèä³ëÿюòü îñíîâí³ хàðàêòåðèñòèêè 
зîâí³шíüîãî ñåðåäîâèщà, ÿê³ íåîбх³äíî âðàхî-
âóâàòè â ïðîöåñ³ ðåàë³зàö³ї ìîòèâàö³ї êîìóí³êà-
ö³éíèх ïðîöåñ³â, à ñàìå ñêëàäí³ñòü, ðóхîì³ñòü, 
íåâèзíà÷åí³ñòü. П³ä ñêëàäí³ñòю ðîзóì³юòü ê³ëü-
ê³ñòü фàêòîð³â, íà ÿê³ îðãàí³зàö³ÿ ïîâèííà ðåà-
ãóâàòè. Ðóхîì³ñòü – öå шâèäê³ñòü, з ÿêîю зä³é-
ñíююòüñÿ зì³íè ó íàâêîëèшíüîìó ñåðåäîâèщ³ 
îðãàí³зàö³ї. Íåâèзíà÷åí³ñòü ââàæàєòüñÿ фóíêö³єю 
îбñÿãó ³íфîðìàö³ї, ÿêà íàäхîäèòü äî îðãàí³зàö³ї, 
à òàêîæ фóíêö³єю âïåâíåíîñò³ â íàä³éíîñò³ ö³єї 
³íфîðìàö³ї. Пîâí³ñòю ðîзä³ëÿєìî äóìêó ïðî òå, 
щî, «ÿêщî ³íфîðìàö³ї íåбàãàòî, àбî є ñóìí³âè â її 
òî÷íîñò³, зîâí³шíє ñåðåäîâèщå ñòàє б³ëüш íåâè-
зíà÷åíèì, ÷èì ó ñèòóàö³ї, êîëè є àäåêâàòíà ³íфîð-
ìàö³ÿ, à òàêîæ є ï³äñòàâè ââàæàòè її âèñîêîíàä³é-
íîю» [3, ñ. 12].

Пðîâåäåí³ íà ï³äïðèєìñòâàх (ф³ðìàх) äîñë³-
äæåííÿ [2, ñ. 473] ï³äòâåðäæóюòü, щî íàéб³ëüшèé 
âïëèâ íà ïðîöåñ ìîòèâàö³ї зä³éñíююòü фàêòîðè, 
щî íàâåäåí³ íà ðèñ. 1

Îäíàê â ðèíêîâèх óìîâàх зîâí³шíє ñåðåä-
îâèщå íå зàâæäè ñïðèÿє ñòâîðåííю íàëàãîäæå-
íîãî ìåхàí³зìó ìîòèâàö³ї â ñèñòåì³ ðèíêîâèх 
â³äíîñèí. Дî âíóòð³шíüîãî ñåðåäîâèщà (ïî â³ä-
íîшåííю äî ïðîöåñó ìîòèâàö³ї íà ф³ðì³) â³äíî-
ñÿòüñÿ ñèñòåìà óïðàâë³ííÿ ф³ðìîю, її îðãàí³зà-
ö³éíà ñòðóêòóðà, à òàêîæ ñîö³àëüí³, âèðîбíè÷³, 
êóëüòóðí³ ÷èííèêè. Òîбòî ìîòèâàö³ÿ ìàє бàãàòî-
ð³âíåâèé хàðàêòåð ³  îхîïëює ïîòîêè âñ³х ðåñóð-
ñ³â, à ñàìå ³íфîðìàö³éíèх, ìàòåð³àëüíèх, ф³íàí-
ñîâèх ³ ñîö³àëüíèх.

Íà êîíêðåòíîìó ï³äïðèєìñòâ³ (ф³ðì³) ïðîöåñ 
ìîòèâàö³ї îхîïëює êîìóí³êàö³éí³ ïðîöåñè, ÿê³ 
зä³éñíююòüñÿ ï³ä ÷àñ âèðîбíèöòâà òîâàð³â, щî 
êîðèñòóюòüñÿ ïîïèòîì; íîâîââåäåíü; âèðîбíè÷èх 
ïðîöåñ³â âñåðåäèí³ ï³äïðèєìñòâà âèðîбíèêà (ì³æ 
îêðåìèìè ñëóæбàìè, âèðîбíèöòâàìè); ä³ÿëüíîñò³ 
ïîñåðåäíèê³â òà ïîñòà÷àëü-
íèê³â ó ñèñòåì³ ìàðêåòèíãó; 
âзàєìîä³ї з ïîêóïöÿìè òîщî.

Дîñë³äæåííÿ ïðîöåñó 
ìîòèâàö³ї ìîæå ïðîâîäèòèñÿ 
зà àëãîðèòìîì, ÿêèé âêëю-
÷àє åòàïè, щî íàâåäåí³ íà 
ðèñ. 2 [2, ñ. 474].

Òàêèì ÷èíîì, äîñë³-
äæåííÿ ïðîöåñó ìîòèâàö³ї 
ïî÷èíàєòüñÿ з фîðìóëю-
âàííÿ ïðîбëåì ³ îñíîâíèх 
ïèòàíü щîäî ìîòèâàö³ї, à 
зàâåðшóєòüñÿ âèзíà÷åííÿì 
åфåêòèâíîñò³ âèêîíàíèх ä³é 
(êîìóí³êàö³é). Òîбòî òàêèé 
ïðîöåñ äàє зìîãó зä³éñíю-
âàòè ìîòèâàö³ю ïðîäóìàíî 
òà ðåзóëüòàòèâíî.

Сèñòåìà óïðàâë³ííÿ ïðî-
öåñîì ìîòèâàö³ї ïåðш зà âñå 
ïåðåäбà÷àє âèêîíàííÿ òàêèх 
фóíêö³é, ÿê ïëàíóâàííÿ òà 
îðãàí³зàö³ÿ. Ц³ë³ ïëàíó ìîòè-
âàö³ї êîìóí³êàö³éíèх ïðîöå-
ñ³â íà ф³ðì³ âзàєìîïîâ’ÿзàí³ 
òà âзàєìîзàëåæí³ â³ä ö³ëåé 
ï³äïðèєìñòâà. Їх êëàñèф³-
êóюòü íà åêîíîì³÷í³, ñîö³-
àëüí³, ìîðàëüí³, åêîëîã³÷í³ 
òîщî.

Щî ñòîñóєòüñÿ îðãàí³зàö³ї 
ïðîöåñó ìîòèâàö³ї, òî âîíà 
âêëю÷àє òàê³ ä³ї:

фîðìóâàííÿ ñòðóêòóðè óïðàâë³ííÿ ìîòèâàö³é-
íèì ïðîöåñîì íà ф³ðì³

– âèб³ð ìåòîä³â ³ зàñîб³â ìîòèâàö³ї
– ñòâîðåííÿ ³íñòðóêö³é, ïîëîæåíü, ïëàí³â, щî 

â³äïîâ³äàюòü âèìîãàì зîâí³шíüîãî ñåðåäîâèщà òà 
âèðîбíè÷îї ñòðóêòóðè ф³ðìè äëÿ зä³éñíåííÿ ïðî-
öåñó ìîòèâàö³ї.

Пðîöåñ ìîòèâàö³ї ì³æñóб’єêòíèх ðèíêîâèх âзà-
єìîä³é зä³éñíюєòüñÿ ó âèãëÿä³ ñïîëó÷åíèх ñèñòåì 
âзàєìíèх ä³é ³ ðåàêö³é ìîòèâàö³éíèх êîìïëåêñ³â 
ñóб’єêò³â, ì³æ ÿêèìè âèíèêàюòü ïðè÷èííî-íàñë³ä-
êîâ³, ñèòóàö³éí³, ðîëüîâ³, ³íñòðóìåíòàëüí³ òà ³íш³ 
òèïè зâ’ÿзê³â ³ â³äíîñèí, щî ñòâîðююòü â êîæåí 
ìîìåíò ÷àñó «ìîòèâàö³éíå ïîëå» âзàєìîä³ї. Пðè 
öüîìó ìîòèâàö³éíèé êîìïëåêñ ñóб’єêòà – öå ñèñ-
òåìà ìîòèâàö³éíèх â³äíîñèí ³ ìîòèâ³â, ÿê³ âèÿâëÿ-
юòüñÿ ï³ä ÷àñ ðåàë³зàö³ї ïîñòàâëåíèх ö³ëåé зà äîïî-
ìîãîю ð³зíèх ñïîñîб³â їх äîñÿãíåííÿ [4, ñ. 113].

Âåëèêó óâàãó â ñèñòåì³ óïðàâë³ííÿ, зîêðåìà 
ìîòèâàö³ї ïðîöåñó êîìóí³êàö³ї, ñë³ä ïðèä³ëÿòè 
êîìïëåêñíîìó àíàë³зó ð³âíÿ òàêîї ìîòèâàö³ї êîæ-
íîãî ñóб’єêòà ñèñòåìè ðèíêîâèх â³äíîñèí. Ðîз-
ãëÿíåìî, ÿê зä³éñíюєòüñÿ ìîòèâàö³éíèé âïëèâ 
íà ñóб’єêò³â êîìóí³êàö³é «âèðîбíèê – ñïîæèâà÷» 
(ðèñ. 3).

Сåðåä îñíîâíèх зàâäàíü, щî ñòàâèòü ïåðåä 
ñîбîю âèðîбíèê, ñë³ä íàзâàòè зàëó÷åííÿ íîâèх 
ñïîæèâà÷³â òà ñïîíóêàííÿ äî íàñòóïíèх ïîêóïîê 
âæå â³äîìîãî òîâàðó. Òàê³ зàâäàííÿ ìîæóòü бóòè 
ðåàë³зîâàí³ шëÿхîì зàñòîñóâàííÿ òàêèх зàхîä³â, 
ÿê, зîêðåìà, ðåêëàìà; îñîбèñò³ ïðîäàæ³; ðîзñèëêè 
êàòàëîã³â ³ ïðîñïåêò³â; ðîзïîâñюäæåííÿ êóïîí³â; 
ïðîïîзèö³ÿ ïðî ïîâåðíåííÿ êîшò³â; êîíêóðñè; 
êðåäèòè â ð³зíèх фîðìàх; бåзêîшòîâíå ðîзïîâñю-
äæåííÿ зðàзê³â зà óìîâè êóï³âë³ êðóïíîї ïàðò³ї; 
ïðåзåíòàö³ÿ íîâîãî òîâàðó â ðîбîò³ ïîзà âèñòàâ-
êàìè ³ ÿðìàðêàìè; åêñêóðñ³ї íà ï³äïðèєìñòâà-
âèðîбíèêè; ïðåñ-êîíфåðåíö³ї з ïðè÷èíè ââåäåííÿ 

 

 

 

 

Фактори, що мають найбільший вплив на процес мотивації 

податкова система, 
ціноутворення, відносини 

власності, поведінка споживача 

система управління, організаційна 
структура, наявність постійних зв’язків і 

контактів з постачальниками й 
споживачами 

у зовнішньому 
середовищі 

у внутрішньому 
середовищі 

 
Ðис. 1. Фактори, що найбільше впливають на процес мотивації

Джерело: складено на основ³ [2]

 

вибір напряму дії; співвідношення ризику впровадження з очікуваними 
результатами 4 

збір та оцінка вихідної інформації, що відноситься до проблем мотивації, 
підготовка висновків 2 

формулювання проблем процесу мотивації, виділення основних питань 
мотивації і галузей, де вони можуть мати найбільше значення 1 

визначення загальних цілей і специфічних завдань мотивації, що випливають 
із загальних цілей; стикування загальних цілей фірми і цілей маркетингу і 
мотивації 3 

планування і контроль виконання; конкретний розподіл відповідальності за 
проведення 5 

визначення ефективності та оцінка виконаних дій 6 
 

Ðис. 2. Àлгоритм дослідження процесу мотивації
Джерело: складено на основ³ [2]
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Виробник Споживач 

– аналізує інформацію про ринок та поведінку 
споживачів;

– розробляє заходи з підвищення якості продукції; 
– вдосконалює ціноутворення й методи обслуговування;
– досліджує обсяги і якість реалізованих товарів; 
– розробляє рекомендацій щодо вдосконалення контроллінгу;
– організовує виставки, ярмарки; 
– розробляє й друкує каталоги тощо. 

Характеристика комунікації 

Мотивація (комплекс мотивів): 
– задоволення споживчого попиту;
– розвиток потреби в товарі; 
– отримання прибутку (підвищення рентабельності);
– прискорення окупності основних засобів; 
– визнання на ринку; 
– створення іміджу;
– розширення кола споживачів тощо;
– поліпшення якості комунікацій.  

Виробник 
– вивчає ринкові сегменти конкурента;
– впорядковує цінову політику;  
–    досліджує економічну поведінку на ринку;
–    здійснює пошук форм продуктивної кооперації тощо 

Характеристика комунікації 

Конкурент 

Мотивація (комплекс мотивів): 

– збільшення (стабілізація) частки фірми на цільових ринках;
– зміна маркетингової стратегії фірми;
– продовження життєвого циклу групи товарів;
– оновлення продукції; 
– вдосконалення споживчих властивостей товарів; 
–  зменшення продуктивних витрат, оптимізація витрат на рекламу. тощо  

Виробник Постачальник 

Мотивація (комплекс мотивів): 

–   зниження витрат, пов’язаних з організацією та проведенням
маркетингових досліджень, руху товару; 

– отримання інформації про конкурентів
– зменшення термінів робіт;
– отримання рекомендацій;
– врахування престижу. 

–     отримує інформацію для вибору посередника;
– вивчає попит, ринки збуту, життєдіяльність фірми на ринку;
– організовує рух товару;
– приймає рішення під час обґрунтування видів поставок, 

типів транспортних засобів; 
–     працює над розвитком методів мотивації;
–    здійснює контроль за виконанням умов договорів тощо. 

Характеристика комунікації 

Ðис. 3. Мотиваційний вплив на суб’єктів комунікацій «виробник – споживач»

Ðис. 4. Мотиваційний вплив на суб’єктів комунікацій «виробник – конкурент»

Ðис. 5. Мотиваційний вплив на суб’єктів комунікацій «виробник – постачальник»
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íà ðèíîê íîâîãî òîâàðó; ó÷àñòü ó âèñòàâêàх; ð³зêå 
зíèæåííÿ ö³íè ó зâ’ÿзêó з ïåðåхîäîì äî âèïóñêó 
íîâîї ìîäåë³.

Сåðåä ìîòèâóю÷èх фàêòîð³â, щî ñïðÿìîâàí³ íà 
óêð³ïëåííÿ ä³ëîâîї ñï³âïðàö³ ì³æ ф³ðìîю-âèðîб-
íèêîì òà ñïîæèâà÷åì, ìîæíà âèä³ëèòè òàê³: îòðè-
ìàííÿ äîхîäó íà îñíîâ³ зàäîâîëåííÿ ïîïèòó; ñòâî-
ðåííÿ ³ ï³äòðèìêà бðåíäó ф³ðìè; îïòèì³зàö³ÿ êîëà 
ñïîæèâà÷³â; îïòèì³зàö³ÿ êîìóí³êàö³é; âèêîðèñ-
òàííÿ зóñòð³÷íèх ìîòèâàö³é â ö³ëÿх îïòèì³зàö³ї 
ä³ëîâèх âзàєìîä³é; ðîзâèòîê ïîòåíö³àëó ñï³âïðàö³.

Íàÿâí³ñòü êîíêóðåíò³â ìîòèâóє âèðîбíèöòâî 
òîâàð³â, ÿê³ â³äð³зíÿюòüñÿ ÿê³ñòю, äèзàéíîì, 
ìîäèф³êàö³єю òîâàð³â, à òàêîæ ð³зíîìàí³òí³ñòю 
фîðì îбñëóãîâóâàííÿ òà ³ííîâàö³ÿìè (ðèñ. 4).

Сåðåä ìîòèâóю÷èх фàêòîð³â, щî ñïðÿìîâàí³ íà 
óêð³ïëåííÿ ä³ëîâîї ñï³âïðàö³ ì³æ ф³ðìîю-âèðîб-
íèêîì òà êîíêóðåíòîì, ìîæíà âèä³ëèòè òàê³: ñòà-
б³ë³зàö³ÿ äîë³ ф³ðìè íà ðèíêó; ìîí³òîðèíã ìàð-
êåòèíãîâîãî ñåðåäîâèщà é àäàïòàö³ÿ êîìïëåêñó 
ìàðêåòèíãó ф³ðìè (íîìåíêëàòóðà òà ÿê³ñòü òîâà-
ð³â ³ ïîñëóã, ö³íîóòâîðåííÿ, îïòèì³зàö³ÿ зàòðàò íà 
ïðîñóâàííÿ òîâàð³â òà êîìóí³êàö³ї).

Ìîòèâàö³éíèé âïëèâ íà ñóб’єêò³â êîìóí³êà-
ö³é «âèðîбíèê – ïîñòà÷àëüíèê» ïðåäñòàâëåíî íà 
ðèñ. 5.

Сåðåä ìîòèâóю÷èх фàêòîð³â, щî ñïðÿìîâàí³ íà 
óêð³ïëåííÿ ä³ëîâîї ñï³âïðàö³ ì³æ âèðîбíèêàìè 
ïðîäóêö³ї ³ ïîñòà÷àëüíèêàìè, ìîæíà âèä³ëèòè 
òàê³: зàбåзïå÷åííÿ âèñîêîãî ð³âíÿ îбñëóãîâóâàííÿ; 
åêîíîì³ÿ íà âèòðàòàх; îïòèì³зàö³ÿ îбñÿã³â ³ ñòðî-
ê³â ïîñòàâêè; зíèæåííÿ òðóäîâèх зàòðàò ³ îбñÿãó 
âèðîбíè÷èх зàïàñ³â.

П³ä ÷àñ êîìóí³êàö³é ïîñòà÷àëüíèê ìîæå âèñòó-
ïàòè ïîñåðåäíèêîì. Ìîòèâàö³éíå зàâäàííÿ, ÿêå 
ñïîíóêàє äî îðãàí³зàö³ї ïðîñóâàííÿ òîâàð³â з íàé-
ìåíшèìè âèòðàòàìè зà ðàхóíîê âèбîðó íàéб³ëüш 
åфåêòèâíèх ñïîñîб³â ³ ìåòîä³â òàêîãî ïðîñóâàííÿ, 
îðãàí³зàö³ї ñхîâó é îбðîбêè âàíòàæó, îòðèìàííÿ 
ÿê³ñíîї ³íфîðìàö³ї â îïòèìàëüí³ ñòðîêè, ìîæå 
бóòè ðåàë³зîâàíî òàêèìè зàхîäàìè:

– åêîíîì³÷í³ (íàäàííÿ зíèæêè з ö³íè êîæ-
íîãî ëîòó òîâàðó, êóïëåíîãî ó âèзíà÷åíèé òåðì³í 
÷àñó; зíèæêà зà âíåñåííÿ òîâàðó äî íîìåíêëàòóðè 

з êîìïåíñàö³єю зóñèëü ïîñåðåäíèêà ïî ïðîïîзèö³ї 
öüîãî òîâàðó ïîêóïöÿì; зíèæêà зà ðåêëàìó, щî 
êîìïåíñóє зóñèëëÿ ïîñåðåäíèêà ó зâ’ÿзêó з ïðî-
âåäåííÿì ðåêëàìíîї êàìïàí³ї òîâàðó âèðîбíèêà; 
зíèæêà зà âñòàíîâëåííÿ åêñïîзèö³ї щîäî ïðåä-
ñòàâëåííÿ òîâàðó; íàäàííÿ äîäàòêîâîãî бåзêî-
шòîâíîãî òîâàðó зà êóï³âëю âåëèêîї ïàðò³ї òàêîãî 
òîâàðó; ïîäàðóíêè зà зóñèëëÿ щîäî ïðîñóâàííÿ 
òîâàðó; бåзêîшòîâí³ ñóâåí³ðè з ëîãîòèïîì ф³ðìè; 
ðîзñèëêà êàòàëîã³â ³ ïðîñïåêò³â; ïðîïàãàíäà òîâà-
ð³â; зíèæêè ï³ä ÷àñ зä³éñíåííÿ ãîò³âêîâèх ïëàòå-
æ³â òîщî

– ñîö³àëüí³ (åêñêóðñ³ї íà ï³äïðèєìñòâî (ф³ðìó); 
ï³ëüãîâ³ ïóò³âêè äëÿ â³äïî÷èíêó; îðãàí³зàö³ÿ 
ñ³ìåéíèх ñâÿò; íàâ÷àííÿ ïåðñîíàëó ïîñåðåäíè-
ê³â; ïîñòàâêà ïîñåðåäíèêàì ñïåöîбëàäíàííÿ äëÿ 
ïåðåäïðîäàæíîãî ñåðâ³ñó; зàîхî÷åííÿ ó âèãëÿä³ 
ïîâ³äîìëåíü ó ãàзåò³; âðó÷åííÿ ãðàìîò òîщî.

Ìîòèâàö³éíèé âïëèâ íà ñóб’єêò³â êîìóí³êà-
ö³é «ïîñòà÷àëüíèê – ñïîæèâà÷» ïðåäñòàâëåíî íà 
ðèñ. 6.

Щî ñòîñóєòüñÿ ìîòèâàö³éíîãî âïëèâó íà òàêèх 
ñóб’єêò³â êîìóí³êàö³é, ÿê ïîñòà÷àëüíèêè ³ ñïî-
æèâà÷³, òî ó öüîìó âзàєìîзâ’ÿзêó êîìóí³êàö³é-
íèé ïðîöåñ óìîâíî ìîæíà ðîзä³ëèòè íà òàêèé, 
щî ïîâ’ÿзàíèé з ïðîöåñîì ä³ëîâîãî ñï³ëêóâàííÿ, 
òà íà ïðîöåñ ï³äïèñàííÿ ³ ðåàë³зàö³ї äîãîâ³ðíèх 
â³äíîñèí.

Âзàєìîä³ÿ ³ âзàєìîâ³äíîñèíè â ï³äïðèєìíèöòâ³, 
ìàðêåòèíãó, êîìåðö³ї â ðàìêàх êîìóí³êàòèâíèх 
ïðîöåñ³â âèñòóïàюòü ãîëîâíèìè ³íñòðóìåíòàìè 
â êîíêóðåíö³ї зà óâàãó ñïîæèâà÷³â. Дîâãîñòðîêîâ³ 
â³äíîñèíè ïàðòíåð³â ïî б³зíåñó ñòàюòü åфåêòèâíèì 
зàñîбîì íå ò³ëüêè ïðîñóâàííÿ òîâàðó àбî ïîñëóãè, 
àëå é ïîâ³äîìëåííÿ, ñïîâ³щåííÿ ïðî ïåðåâàãè 
öüîãî òîâàðó, à ïîò³ì – äîñÿãíåííÿ ³ зàâîюâàííÿ 
ñïîæèâà÷à. Êîìóí³êàòèâíèé ï³äх³ä äî âзàєìîä³ї 
â ñèñòåì³ ï³äïðèєìíèöòâà ðîзêðèâàє ñîö³àëüíó é 
åêîëîã³÷íó ñïðÿìîâàí³ñòü ìàðêåòèíãîâîї ä³ÿëü-
íîñò³. Òèì ñàìèì ï³äêðåñëююòüñÿ ïåðñïåêòèâ-
í³ñòü åêîëîã³÷íîї êîìóí³êàòèâíîї ïîë³òèêè ³ ðîëü 
ëюäñüêîãî фàêòîðó â í³é [2, ñ. 476].

Âíóòð³шí³ êîìóí³êàö³ї ìîæóòü â³ä³ãðàâàòè 
âàæëèâó ðîëü â ìîòèâàö³ї ä³ÿëüíîñò³ ïåðñîíàëó, 

Постачальник  Споживач 

Мотивація (комплекс мотивів): 
– укріплення ділового партнерства;
– інвестування надлишкових засобів;
– економія на витратах;
– заповнення прогалин у виробничому ланцюжку;
– стабілізація якості продукції;
– оптимізація обсягу й строків поставки; 
– зниження трудових затрат і обсягу виробничих запасів;
– забезпечення високого рівня обслуговування тощо. 

У процесі ділового спілкування: 

– отримує інформацію; 
– переконує і мотивує до співтовариства;
– розробляє проект і сприяє підписанню договору на закупку 

сировини і матеріалів. 
 

– узгоджує строки і види закупок, взаєморозрахунки по них; 
– встановлює перелік гарантійних обов’язків;
– організовує поставки продукції;
– здійснює контроль за виконанням умов договору тощо.  

Характеристика комунікації 

У процесі підписання і реалізації договору: 

Ðис. 6. Мотиваційний вплив на суб’єктів комунікацій «постачальник – споживач»
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ÿêà â б³ëüшîñò³ âèä³â б³зíåñó зíà÷íîю ì³ðîю 
âïëèâàє íà ÿê³ñòü ïðîäóêò³â, щî âèïóñêàюòüñÿ, 
³ ïîñëóã, щî íàäàюòüñÿ ñïîæèâà÷ó. У âèäàх б³з-
íåñó, ïîâ’ÿзàíèх з îбñëóãîâóâàííÿì (íàïðèêëàä, 
àãåíòñòâî ïî ïåðåâîзêàì àбî бàíê), ÿê³ñòü ä³ÿëü-
íîñò³ ïåðñîíàëó є ïðàêòè÷íî єäèíèì äæåðåëîì 
фîðìóâàííÿ ó ñïîæèâà÷à ³ì³äæó îðãàí³зàö³ї. Òîìó 
ìîòèâàö³ÿ ñï³âðîб³òíèê³â òà їх ï³äãîòîâêà ñòàюòü 
íàéâàæëèâ³шèì êîìïîíåíòîì ìàðêåòèíãîâîãî 
íàбîðó [5].

Пåðåä êåð³âíèêîì ïîñòàюòü ïèòàííÿ щîäî 
ìîòèâóâàííÿ ïðàö³âíèê³â äîбðå é â³äïîâ³äàëüíî 
â³äíîñèòèñÿ äî ðîбîòè, ïîñò³éíî ï³äâèщóâàòè 
ñâîю ïðàöåзäàòí³ñòü äëÿ äîñÿãíåííÿ ö³ëåé ï³äïðè-
єìñòâà (ф³ðìè). Дëÿ âèð³шåííÿ öèх ïèòàíü êåð³â-
íèê ïîâèíåí [6, ñ. 199–200] зä³éñíèòè òàê³ ä³ї.

Çíèзèòè ð³âåíü íåзàäîâîëåííÿ ï³äëåãëèх шëÿ-
хîì ïîêðàщåííÿ ñòàíó ðåãóëÿòîð³â ìîòèâàö³ї 
(òàбë. 2).

П³äâèщèòè ð³âåíü зàäîâîëåííÿ ïðàö³âíèê³â 
шëÿхîì ï³äâèщåííÿ зàö³êàâëåíîñò³ äî ãîëîâíèх 
ìîòèâàòîð³â, ÿê³ ðåàëüíî зб³ëüшóюòü âèä³ëåííÿ 
åíåðã³ї ó ï³äëåãëèх (òàбë. 3).

Ìîòèâîì êîìóí³êàö³ї ìîæå ñëóæèòè ïñèхîëî-
ã³÷íî îбóìîâëåíà íåîбх³äí³ñòü ñï³âïåðåæèâàííÿ, 
à ñòâîðåíà íà ö³é îñíîâ³ êîìóí³êàòèâíà óñòàíîâêà 
фîðìóєòüñÿ íà бàз³ âåðбàëüíèх ³ íåâåðбàëüíèх 
зàñîб³â êîìóí³êàö³ї. Òàêèì ÷èíîì, âìîòèâîâàí³ñòü 
÷åðåз âèзíà÷åí³ ìåхàí³зìè âïëèâàє íà êîìóí³êà-
òèâíó ä³ÿëüí³ñòü [7, ñ. 60].

Âèñíîâêè. Дëÿ б³ëüш ãëèбîêîãî ðîзóì³ííÿ ï³ä 
÷àñ êîìóí³êàö³éíèх ïðîöåñ³â, ÿêå ð³шåííÿ íåîб-
х³äíî ïðèéìàòè ÿê îêðåìèìè ëюäüìè, òàê ³ îðãà-
í³зàö³ÿì, âàæëèâî äîñë³äæóâàòè íå ñàì âèб³ð 
òàêîãî ð³шåííÿ, à òå, ÿê³ ìîòèâè ëåæàòü â îñíîâ³ 
öüîãî âèбîðó. Дëÿ ëюäèíè ÿê ñîö³àëüíîї ³ñòîòè 
ïåðшîðÿäíå зíà÷åííÿ ìàє ìîòèâàö³ÿ ì³æîñîбèñ-
òîãî âèбîðó, щî ðîзãëÿäàєòüñÿ ÿê ñèñòåìà ìîòè-
â³â, ÿê³ ä³юòü â ïðîñòîð³ ì³æñóб’єêòíîї âзàєìîä³ї 
³ âèÿâëÿюòüñÿ â ïðîöåñ³ ñîö³àëüíî-ïñèхîëîã³÷íîãî 
äîñë³äæåííÿ ì³æñóб’єêòíèх ³ îñîбèñòèх âзàєìèí 
ó ñèñòåìàх ðèíêîâèх â³äíîñèí.

Дîñë³äæåííÿ ìîòèâàö³ї ì³æîñîбèñò³ñíîãî 
âèбîðó ìîæóòü ðîзãëÿäàòèñÿ òàêîæ ÿê âàæëèâèé 
ìåòîäîëîã³÷íèé îð³єíòèð, щî äîïîìàãàє ³íäåíòè-
ф³êóâàòè ðåàëüíîãî ïîêóïöÿ, ïðîäàâöÿ, ïàðòíåðà 
³ âèÿâèòè ñèñòåìó éîãî ïåðåâàã щîäî îбðàíèх 
âèä³â ³ фîðì ä³ëîâèх êîìóí³êàö³é.

Â хîä³ ì³æñóб’єêòíèх âзàєìîä³é ïîðÿä з îñîбèñ-
òèìè ìîòèâàìè ëюäèíè ïðèéíÿòî âèä³ëÿòè òàêîæ 
³ ìîòèâè ãðóïè, êîëåêòèâó, îðãàí³зàö³ї, ф³ðìè. 
У ðèíêîâèх â³äíîñèíàх âåëèêå зíà÷åííÿ äëÿ ï³ä-
ïðèєìñòâà ìàюòü ñóб’єêòè, ÿê³ âзàєìîä³юòü з íèì, 
òîбòî ò³ ñóб’єêòè ðèíêîâîãî îòî÷åííÿ, ÿê³ бåзïî-
ñåðåäíüî зàбåзïå÷óюòü фóíêö³îíóâàííÿ ф³ðìè 
³ âèзíà÷àюòü хàðàêòåð її ïîâåä³íêè íà ðèíêó.
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Òàбëèöÿ 3
Характеристика головниõ мотиваторів

Íазва 
головниõ 

мотиваторів
Характеристика головниõ мотиваторів

Îñîбèñòå 
зðîñòàííÿ

Ìîæëèâîñò³ äëÿ íàâ÷àííÿ; ìîæëèâ³ñòü 
êàð’єðè; зðîñòàííÿ â³äïîâ³äàëüíîñò³ 
³ âïëèâó; ìîæëèâ³ñòü åêñïåðèìåíòóâàííÿ, 
òâîð÷îñò³, ñàìîâèðàæåííÿ òîщî.

Пî÷óòòÿ  
ïðèхèëüíîñò³

Â³ä÷óòòÿ êîðèñíîñò³ ñâîєї ðîбîòè; ³íфîð-
ìîâàí³ñòü ïðî ñïðàâè, ïëàíè, ïåðñïåêòèâè 
ф³ðìè; ³íòåðåñ ³ îбë³ê êåð³âíèöòâîì îñî-
бèñòèх äóìîê ïðàö³âíèê³â; ñï³ëüíå ïðè-
éíÿòòÿ ð³шåíü.

²íòåðåñ 
³ âèêëèê

Ц³êàâà ðîбîòà; óñêëàäíюєòüñÿ ðîбîòà, щî 
âèìàãàє зðîñòàííÿ ìàéñòåðíîñò³; зðîñòà-
ю÷à â³äïîâ³äàëüí³ñòü; зìàãàëüíèé åфåêò 
(бóòè êðàщèì зà ³íшèх); ïîñòàíîâêà âàæ-
êèх, ö³êàâèх òðóäîâèх ö³ëåé.

Òàбëèöÿ 2
Характеристика регуляторів мотивації

Íазва 
регулятора 
мотивації

Характеристика регулятора мотивації

Ðîбî÷å 
ñåðåäîâèщå

Êîìфîðòíå ðîбî÷å ì³ñöå; íèзüêèé ð³âåíü 
шóìó; åðãîíîì³êà; äèзàéí; íàÿâí³ñòü 
їäàëüí³; ÷èñòîòà òîщî.

Âèíàãîðîäà 
зà ïðàöю

Âèñîêà зàðïëàòà; ñïðàâåäëèâà âèíàãîðîäà зà 
ðåзóëüòàòàìè ðîбîòè (ïðåì³ї, àêö³ї, äèâ³-
äåíäè â³ä ïðèбóòêó); ñîö³àëüí³ бëàãà (ì³ñöå 
ïðîæèâàííÿ, äèòÿ÷³ ñàäêè, ìåäîбñëóãîâó-
âàííÿ, ñàíàòîð³ї, ñïîðòèâíèé ³ êóëüòóðíèé 
â³äïî÷èíîê, îïëà÷åíå хàð÷óâàííÿ òîщî).

Бåзïåêà

Â³ä÷óòòÿ ñâîєї ïðèíàëåæíîñò³, íåîбх³äíîñò³ 
äëÿ ф³ðìè, ïîâàãè, âèзíàííÿ, ñхâàëåííÿ 
з бîêó êîëåã ³ êåð³âíèêà; хîðîш³ â³äíîñèíè 
â êîëåêòèâ³.
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Зима Î. Ã.
Хàðüêîâñêèé íàöèîíàëüíыé эêîíîìè÷åñêèé óíèâåðñèòåò èìåíè Сåìåíà Êóзíåöà

ÂËÈЯÍÈÅ МÎÒÈÂÀÖÈÈ ÍÀ ПÐÎÖÅÑÑ ÊÎММÓÍÈÊÀÖÈÈ  
ÓЧÀÑÒÍÈÊÎÂ ÐЫÍÎЧÍЫХ ÎÒÍÎШÅÍÈЙ

Ðезюме
Â ñòàòüå èññëåäîâàíî ìîòèâàöèîííîå âîзäåéñòâèå íà ïðîöåññ êîììóíèêàöèè ó÷àñòíèêîâ ðыíî÷íых îòíî-
шåíèé. Âыäåëåíы ìîòèâàòîðы ïðÿìîãî è êîñâåííîãî âîзäåéñòâèÿ. Пðåäëîæåí àëãîðèòì èññëåäîâàíèÿ 
ïðîöåññà ìîòèâàöèè, êîòîðыé бóäåò ñïîñîбñòâîâàòü óïðîщåíèю êîììóíèêàöèîííîãî ïðîöåññà è ïðèíÿ-
òèю óïðàâëåí÷åñêèх ðåшåíèé.
Êлючевые слова: ìîòèâàöèÿ, êîììóíèêàöèîííыé ïðîöåññ, ìîòèâèðóющèå фàêòîðы, ñóбъåêòы êîììó-
íèêàöèè, òîâàð.

Zyma Î.  H.
Simon Kuznets Kharkiv National University of Economics

THE INFLUENCE OF MOTIVATION ON THE COMMUNICATION PROCESS  
OF PARTICIPANTS OF MARKET RELATIONS

Summary
The motivational impact on the communication process of market participants is investigated. Motivators of direct 
and indirect influence are allocated in the article. An algorithm for studying the process of motivation is shown, 
which will facilitate the simplification of the communication process and the adoption of managerial decisions.
Key words: motivation, communication process, motivating factors, subjects of communication, product.

УДÊ 339.138

Êороль ². Â.
Уìàíñüêèé äåðæàâíèé ïåäàãîã³÷íèé óí³âåðñèòåò ³ìåí³ Пàâëà Òè÷èíè

ÂПÐÎÂÀÄЖÅÍÍЯ ËÎÃ²ÑÒÈЧÍÎÃÎ П²ÄХÎÄÓ Â МÀÐÊÅÒÈÍÃÎÂÓ ÑÒÐÀÒÅÃ²Ю 
ФÀÐМÀÖÅÂÒÈЧÍÈХ П²ÄПÐÈЄМÑÒÂ

У ñòàòò³ îïèñàíî êîíöåïö³ю ëîã³ñòè÷íîї ñòðàòåã³ї îщàäëèâîãî âèðîбíèöòâà. Дîñë³äæåíî âïëèâ ëîã³ñòè÷-
íîї ñèñòåìè íà åфåêòèâí³ñòü ñòðàòåã³ї ìàðêåòèíãó íà ïðèêëàä³ ПÀÒ «Ìîíфàðì». Пîбóäîâàíî êîðåëÿ-
ö³éíî-ðåãðåñ³éíó ìîäåëü зàëåæíîñò³ åфåêòèâíîñò³ ìàðêåòèíãîâîї ñòðàòåã³ї äîñë³äæóâàíîãî ï³äïðèєìñòâà 
â³ä ðåзóëüòàò³â ëîã³ñòè÷íîї ä³ÿëüíîñò³.
Êлючові слова: ñòðàòåã³ÿ, ìàðêåòèíãîâà ñòðàòåã³ÿ, ëîã³ñòè÷íå óïðàâë³ííÿ, îщàäëèâå âèðîбíèöòâî, 
ÀÂС-àíàë³з.

Постановка проблеми. Гëîбàë³зàö³ÿ ðèíêîâîãî 
ñåðåäîâèщà, â ÿêîìó фóíêö³îíóюòü ñó÷àñí³ ï³ä-
ïðèєìñòâà, хàðàêòåðèзóєòüñÿ àêòèâíèìè зì³íàìè 
óìîâ ãîñïîäàðюâàííÿ. Сòàб³ëüí³ñòü êîíêóðåíòíîї 
ïîзèö³ї ï³äïðèєìñòâà зàëåæèòü â³ä óì³ííÿ ïðî-
ãíîзóâàòè äèíàì³êó òà хàðàêòåð зì³í ðèíêîâîãî 
ñåðåäîâèщà òà зäàòíîñò³ ñâîє÷àñíî é àäåêâàòíî íà 
íèх ðåàãóâàòè, щî ï³äêðåñëює àêòóàëüí³ñòü ³ ïåð-
ñïåêòèâí³ñòü ñòðàòåã³÷íîãî ï³äхîäó äî óïðàâë³ííÿ 
ï³äïðèєìñòâàìè.

Сó÷àñí³ ï³äïðèєìñòâà Уêðàїíè äëÿ óñï³ш-
íîãî êîíêóðóâàííÿ â ñêëàäíèх ðèíêîâèх óìîâàх 
ìàюòü ïîñò³éíî шóêàòè íîâ³ шëÿхè òà ìåòîäè 
ï³äâèщåííÿ âëàñíîї êîíêóðåíòîñïðîìîæíîñò³ íå 
ò³ëüêè íà â³ò÷èзíÿíîìó ðèíêó, àëå é íà ³íîзåì-
íèх ðèíêàх; âèíèêàє ïîòðåбà â ðîзðîбö³ ñòðàòå-
ã³÷íèх ïëàí³â зîâí³шíüîåêîíîì³÷íîї ä³ÿëüíîñò³, 
ÿê³ є ïîòåíö³éíî ïðèбóòêîâèìè òà êîíêóðåíòî-
ñïðîìîæíèìè íà ì³æíàðîäíèх ðèíêàх. Âèêî-
ðèñòàííÿ ëîã³ñòè÷íîї êîíöåïö³ї â ä³ÿëüíîñò³ 
ï³äïðèєìñòâ äàє ìîæëèâ³ñòü íå ò³ëüêè äîñÿãòè 
êîíêóðåíòíèх ïåðåâàã ó збóòîâ³é ä³ÿëüíîñò³, àëå 
é ïðåäñòàâèòè ìîæëèâ³ ðåзåðâè ó ñфåð³ ïîñòà-
÷àííÿ òà âèðîбíèöòâà, îêðåñëèòè ìîæëèâîñò³ 
ò³ñíîї ñï³âïðàö³ з óñ³ìà ó÷àñíèêàìè ëàíöюãà 
ïîñòàâîê òà ñфîðìóâàòè âàãîìó ñèñòåìó ö³ííîñ-

òåé зà äîïîìîãîю âäîñêîíàëåííÿ ñèñòåìè îбñëó-
ãîâóâàííÿ ñïîæèâà÷à.

Àíàë³з îñòàíí³х äîñë³äæåíü ³ ïóбë³êàö³é. Âàãî-
ìèé âíåñîê ó ðîзðîбêó òåîðåòè÷íèх òà ïðèêëàäíèх 
ïðîбëåì ñòðàòåã³÷íîãî ìàðêåòèíãîâîãî óïðàâë³ííÿ 
ï³äïðèєìñòâîì зðîбèëè â³ò÷èзíÿí³ òà ³íîзåìí³ 
â÷åí³, зîêðåìà Л. Â. Бàëàбàíîâà, Ò. À. Бóðöåâà, 
À. Â. Âîé÷àê, À. Â. Гðèãîð, Â. Є. Êà÷óðîâñüêèé, 
². Г. Êë³ìîâà, Ф. Êîòëåð, Ì. Ì. Êîхàí, Ж.-Ж. Лàì-
бåí, Ì. Å. Пîðòåð, Í. П. Òåñëюê, ð. À. Фàòхóòä³-
íîâ, Д. Хàññ³, Â. À. Шàïîâàëîâ, À. À. Шèìàíñüêà. 
Â ðîбîòàх öèх â÷åíèх-åêîíîì³ñò³â âèñâ³òëåíî ï³ä-
хîäè äî ïîбóäîâè òà îбґðóíòóâàííÿ ìàðêåòèíãî-
âîї ñòðàòåã³ї ï³äïðèєìñòâà, зàïðîïîíîâàíî ð³зí³ 
ïîãëÿäè íà ñóòí³ñòü òà îö³íюâàííÿ åфåêòèâíîñò³ 
ìàðêåòèíãîâîї ä³ÿëüíîñò³, âèзíà÷åíî ïðîбëåìè òà 
ïîзèòèâí³ ðåзóëüòàòè ïðàêòèêè фîðìóâàííÿ ìàð-
êåòèíãîâîї ñòðàòåã³ї â³ò÷èзíÿíèх ï³äïðèєìñòâ.

Âиділення не вирішениõ раніше частин загаль‑
ної проблеми. Îäíàê âèêîðèñòàííÿ ëîã³ñòè÷íîãî 
ï³äхîäó â ìàðêåòèíãîâ³é ñòðàòåã³ї ï³äïðèєìñòâà є 
íåäîñòàòíüî äîñë³äæåíèì ³ ðîзêðèòèì.

Мета статті ïîëÿãàє â óäîñêîíàëåíí³ ñòðàòåã³÷-
íîãî ìàðêåòèíãîâîãî óïðàâë³ííÿ ï³äïðèєìñòâîì 
фàðìàöåâòè÷íîї ãàëóз³ íà îñíîâ³ âèêîðèñòàííÿ 
ëîã³ñòè÷íîãî ï³äхîäó.


