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У ñòàòò³ äîñë³äæåíî òåîðåòè÷í³ пèòàííÿ фîðìóâàííÿ êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó íà п³äпðèºìñòâ³ âèðîбíè÷î-
пîë³гðàф³÷íîї гàëóз³. Аêöåíòîâàíî óâàгó íà ñпåöèф³÷í³ хàðàêòåðí³ ðèñè ìàðêåòèíгó ó âèðîбíè÷î-пîë³-
гðàф³÷í³é гàëóз³, ÿêèé бàзóºòüñÿ íà âèâ÷åíí³ ðèíêó пîë³гðàф³÷íîї пðîäóêö³ї, éîгî ñåгìåíòóâàíí³, пðî-
гíîзóâàíí³, фîðìóâàíí³ êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó з óðàхóâàííÿì éîгî îñîбëèâîñòåé. Ñфîðìóëüîâàíî, щî 
âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷íó гàëóзü äîö³ëüíî äîñë³äæóâàòè ÿê ñèñòåìó, ÿêà âêëю÷àº ÷îòèðè âзàºìîпîâ’ÿзàíèх 
îñíîâíèх åëåìåíò³â, ÿê³ ñòàíîâëÿòü äâ³ ñфåðè ìàðêåòèíгó: ñфåðó ìàðêåòèíгó пîñëóг òà ñфåðó ìàðêåòèíгó 
пðîäóêö³ї. Âèзíà÷åíî, щî â³äпîâ³äíî äî òàêîї ñèñòåìè âèäàâíèöòâî пîë³гðàф³÷íîї пðîäóêö³ї º âèðîбíè-
÷îю ëàíêîю âèäàâíè÷îї òà êíèæêîâîї ñпðàâ. Îбґðóíòîâàíî òåîðåòè÷íå пîëîæåííÿ, щî êëàñè÷íà фîðìóëà 
êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó «4Ð», хî÷à ³ з пåâíîю ìîäèф³êàö³ºю ñâîгî зì³ñòîâíîгî íàпîâíåííÿ, º ö³ëêîì пðè-
éíÿòíîю äëÿ âèêîðèñòàííÿ ó âèäàâíèöüêîìó ìàðêåòèíгó. 
Ключові слова: êîìпëåêñ ìàðêåòèíгó, пîë³гðàф³÷íå п³äпðèºìñòâî, òîâàð, ö³íîóòâîðåííÿ, пîë³òèêà ðîз-
пîä³ëó, пðîñóâàííÿ пðîäóêö³ї. 

Постановка проблеми. Жîðñòê³ êîíêóðåíòí³ 
ðèíêîâ³ â³äíîñèíè âèìàгàюòü â³ä п³äпðèºìñòâ, â 
òîìó ÷èñë³ âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷íèх, âèêîðèñòàííÿ 
â ñâîїé ä³ÿëüíîñò³ ìàðêåòèíгîâèх пðèéîì³â ³ зàñî-
б³â. ² пîзèòèâíà ðîëü ìàðêåòèíгó ó п³äâèщåíí³ êîí-
êóðåíòîñпðîìîæíîñò³ п³äпðèºìñòâ º бåззàпåðå÷íîю. 
Тàêîæ зì³íююòüñÿ òà ñòàюòü б³ëüш ð³зíîìàí³òíèìè 
пîòðåбè òà ñìàêè ëюäåé, à ðåñóðñè п³äпðèºìñòâà 
îбìåæåí³ фàêòîðàìè íàâêîëèшíüîгî ñåðåäîâèщà. 

Îñíîâíîю ñèëîю п³ä ÷àñ âèð³шåííÿ öèх пðî-
бëåì ìîæå ñòàòè îðгàí³зàö³ÿ åфåêòèâíîї ìàðêå-
òèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³, ÿêà бè зíà÷íî пîêðàщèëà 
âèðîбíè÷ó òà ðèíêîâó ä³ÿëüí³ñòü пîë³гðàф³÷íèх 
êîìпàí³é, зàбåзпå÷èëà б їì ñò³éêó êîíêóðåíòíó 
пîзèö³ю íà ðèíêó êíèæêîâîї пðîäóêö³ї. 

Тîìó íà âñ³х åòàпàх âèðîбíè÷î-збóòîâîї òà óпðàâ-
ë³íñüêîї ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâ пîë³гðàф³÷íîї ñфåðè 
âèíèêàº íåîбх³äí³ñòü фîðìóâàííÿ òà âпðîâàäæåííÿ 
â ä³ю òàêîгî гîñпîäàðñüêîгî ìåхàí³зìó, щî âèìàгàº 
âèêîðèñòàííÿ ñó÷àñíîгî ìàðêåòèíгîâîгî ³íñòðóìåí-
òàð³ю, âðàхóâàííÿ ñêëàäîâèх åëåìåíò³â êîìпëåêñó 
ìàðêåòèíгó òà âпðîâàäæåííÿ åфåêòèâíèх íàпðÿì³â 
ìàðêåòèíгîâîї òîâàðíîї, ðîзпîä³ëü÷îї, êîìóí³êàö³é-
íîї òà ö³íîâîї пîë³òèêè п³äпðèºìñòâà. 

Дëÿ åфåêòèâíîї ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâà â 
ðèíêîâèх óìîâàх ìåхàí³зì ìàðêåòèíгó ìàº бóòè 
³ííîâàö³éíèì, гíó÷êèì, ÿêèé ìîæå пîñò³éíî âäî-
ñêîíàëюâàòèñÿ зà äîпîìîгîю îðèг³íàëüíèх ³äåé, 
пðîòèñòîÿòè зì³íàì пîпèòó íà ñпîæèâ÷îìó ðèíêó, 
ìàòè ìîæëèâ³ñòü ñâîº÷àñíî пðèñòîñóâàòèñÿ äî 
âèìîг ö³ëüîâîї àóäèòîð³ї. Ðîзðîбëåííÿ òàêîгî 
ìåхàí³зìó íàäàº ñóòòºâ³ пåðåâàгè âèðîбíèêàì 
пîë³гðàф³÷íîї пðîäóêö³ї òà ìîæëèâ³ñòü âпëèâàòè 
íà åêîíîì³êó òà ö³íîâó пîë³òèêó ö³ëîї гàëóз³.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Пèòàííÿ, пîâ’ÿзàí³ з фîðìóâàííÿì òà âпðîâàäæåí-
íÿì åëåìåíò³â êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó â ä³ÿëüí³ñòü 
п³äпðèºìñòâ, зíàéшëè â³äîбðàæåííÿ ó пðàöÿх 
âèäàòíèх â³ò÷èзíÿíèх òà ³íîзåìíèх íàóêîâö³â: 
Л.Â. Бàëàбàíîâîї, Ñ.Â. Бëèзíюê, Â.Я. Êàðäàш, 
Т.А. Êàпóñò³íîї, ².Л. Ðåшåòí³êîâîї, Â.П. Пèëèп-
÷óê, А.Â. Âîé÷àê, Т.Î. Пðèìàê, Ñ.Ì. ²ëëÿшåíêà, 
Є.Â. Êðèêàâñüêîгî, Ф. Êîòëåðà, Дæ. Ìàê-Êàðò³ òà 
³íшèх. Ðåзóëüòàòîì їхí³х äîñë³äæåíü º êîíñòàòà-
ö³ÿ òåîðåòè÷íîгî пîëîæåííÿ ñòîñîâíî êîìпëåêñó 
ìàðêåòèíгó ÿê íàбîðó пåâíèх фàêòîð³â ³ ³íñòðó-
ìåíò³â, ÿê³ п³äпðèºìñòâî âèêîðèñòîâóº äëÿ äîñÿг-
íåííÿ ñâîїх ö³ëåé íà ðèíêó òà бàæàíîї â³äпîâ³äíîї 
ðåàêö³ї з бîêó ö³ëüîâîгî ðèíêó.

Виділення не вирішених раніше частин загаль-
ної проблеми. Îäíàê íà ñó÷àñíîìó åòàп³ ðîзâèòêó 
â óìîâàх гëîбàë³зàö³ї, ³íфîðìàòèзàö³ї, àêòèâíîгî 
ðîзâèòêó ñфåðè íåìàòåð³àëüíîгî âèðîбíèöòâà 
пîäàëüшèé ðîзâèòîê òåîðåòè÷íèх зàñàä щîäî 
êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó äîö³ëüíî ñпðÿìîâóâàòè íà 
ðåàë³зàö³ю êîíöåпö³ї êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó â³ä-
пîâ³äíî äî ñпåöèф³÷íèх óìîâ фóíêö³îíóâàííÿ п³ä-
пðèºìñòâ îêðåìèх гàëóзåé â³ò÷èзíÿíîї åêîíîì³êè. 

Мета статті. Ìåòîю ñòàòò³ º âèÿâëåííÿ пð³îðè-
òåòíèх íàпðÿì³â òà íàóêîâå îбґðóíòóâàííÿ фîðìó-
âàííÿ åëåìåíò³â êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó íà п³äпðè-
ºìñòâ³ пîë³гðàф³÷íîї гàëóз³.

Виклад основного матеріалу. Â îñòàíí³ ê³ëüêà 
ðîê³â ñпîñòåð³гàºòüñÿ зàíåпàä â³ò÷èзíÿíîї âèðîб-
íè÷î-пîë³гðàф³÷íîї ä³ÿëüíîñò³, зàñèëëÿ ³ìпîðòó, 
³íфîðìàòèзàö³ÿ òà âèíèêíåííÿ ³íшèх пðîбëåì, ÿê³ 
ñòàâëÿòü п³ä зàгðîзó ñàìå ³ñíóâàííÿ гàëóз³. Âèðîб-
íè÷î-пîë³гðàф³÷íà гàëóзü äóæå ÷óòëèâî ðåàгóº íà 
åêîíîì³÷íèé ðîзâèòîê êðàїíè, âèñòóпàº ñâîºð³äíèì 
³íäèêàòîðîì éîгî ñîö³àëüíî-åêîíîì³÷íîгî ñòàíó. 

Нà ñó÷àñíîìó åòàп³ ðîзâèòêó êðàїíè âàæëèâå 
зíà÷åííÿ âèäàâíè÷î-пîë³гðàф³÷íîї гàëóз³ â íàö³-
îíàëüí³é åêîíîì³ö³ зóìîâëюºòüñÿ íå ëèшå îбñÿ-
гàìè âèðîбëåíîї пðîäóêö³ї, à é її ìåòîю, фóíêö³-
ÿìè ³ ðîëëю ó ñóñп³ëüñòâ³ [1].

Âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷íó гàëóзü бàæàíî âèâ÷àòè ÿê 
ñèñòåìó, щî âì³щóº ÷îòèðè âзàºìîпîâ’ÿзàíèх îñíîâ-
íèх åëåìåíò³â, ÿê³ óòâîðююòü äâ³ ñфåðè ìàðêåòèíгó:

– ñфåðó ìàðêåòèíгó пîñëóг;
–  ñфåðó ìàðêåòèíгó пðîäóêö³ї (ðèñ. 1) [2, ñ. 91]. 
Â³äпîâ³äíî äî òàêîї ñèñòåìè âèäàâíèöòâî пîë³-

гðàф³÷íîї пðîäóêö³ї º âèðîбíè÷îю ëàíêîю âèäàâ-
íè÷îї òà êíèæêîâîї ñпðàâ. Ñòðóêòóðó êíèгîâèäàâ-
íè÷îгî ìàðêåòèíгó íàâåäåíî íà ðèñ. 2.

Âèзíà÷åíî, щî â êîæí³é âèðîбíè÷³é гàëóз³ 
ìàðêåòèíгîâà ä³ÿëüí³ñòü ìàº ñпåöèф³÷íå âèðà-
æåííÿ, ÿêå пîâ'ÿзàíå з îñîбëèâîñòÿìè âèðîбëåíîї 
пðîäóêö³ї òà îñîбëèâîñòÿìè ðèíêó зàäîâîëåííÿ 
пîòðåб, ÿê³ пîâ'ÿзàí³ з ö³ºю пðîäóêö³ºю. Ìàðêå-
òèíг ó âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷í³é гàëóз³ òàêîæ ìàº 
пåâí³ ñпåöèф³÷í³ îзíàêè. Ìàðêåòèíгîâà ä³ÿëüí³ñòü 
ó пîë³гðàф³÷í³é гàëóз³ бàзóºòüñÿ íà àñпåêòàх ³з 
äîñë³äæåííÿ êíèæêîâîгî ðèíêó, пðîâåäåííÿ éîгî 
ñåгìåíòàö³ї, ðîзðîбëåííÿ êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó з 
óðàхóâàííÿì éîгî ñпåöèф³÷íèх îñîбëèâîñòåé.

У âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷í³é гàëóз³ зàгàëüí³ 
òåîðåòè÷í³ àñпåêòè òà фóíêö³ї ìàðêåòèíгó ìàюòü 
б³ëüш êîíêðåòí³, àäàпòîâàí³ äî її ñпåöèф³êè 



Â³ñíèê ÎÍÓ ³ìåí³ ². ². Ìå÷íèêîâà. 2020. Ò. 25. Âèï. 2(81)

88

îзíàêè. Ц³ îзíàêè âêëю÷àюòü îñîбëèâîñò³ íå ëèшå 
пðîäóêö³ї гàëóз³, її ñпðèéíÿòòÿ é âèêîðèñòàííÿ, 
àëå é пàðòíåðñüê³ â³äíîñèíè âèäàâíèöòâà, âпëèâ 
íà íüîгî зîâí³шí³х фàêòîð³â, îñîбëèâå ì³ñöå гàëóз³ 
â åêîíîì³÷íîìó òà ñîö³îêóëüòóðíîìó ñåðåäîâèщ³. 

Тîìó äëÿ пëàíóâàííÿ ³ зä³éñíåííÿ ìàðêåòèí-
гîâîї ä³ÿëüíîñò³ íåîбх³äí³ àêòóàëüí³ ìàðêåòèíгîâ³ 
зíàííÿ, âðàхóâàííÿ ìàðêåòèíгîâèх îñîбëèâîñòåé 
пîë³гðàф³÷íîї пðîäóêö³ї, âì³ííÿ âпðîâàäæóâàòè 
їх ó ñâîю ä³ÿëüí³ñòü, ó пðîåêòè з âèäàâíèöòâà òà ó 
ñòðàòåг³ї пîâåä³íêè íà ðèíêó.

Âèзíà÷åíî, щî ó âèäàâíè÷³é ñпðàâ³ ìàðêåòèíг 
òðàíñфîðìóºòüñÿ â ìîäåëü, ÿêà â³äì³ííà â³ä зàгàëü-
íîпðèéíÿòîї ó ñфåð³ б³зíåñó. Çîêðåìà, êíèгîâè-
äàâíèöòâî ìàº ñпåöèф³÷í³ ðèñè, ÿê³ â³äð³зíÿюòüñÿ 
â³ä зâè÷àéíîгî âèðîбíèöòâà òîâàð³â. Ñòðóêòóðó òà 
îñîбëèâîñò³ êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó êíèгîâèäàâíè-
÷îї ñпðàâè íàâåäåíî íà ðèñ. 3 [2, ñ. 93]. 

Âîäíî÷àñ åëåìåíò «òîâàð» º êëю÷îâèì ñêëàäî-
âèì åëåìåíòîì êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó, ÿêèé âì³-
щóº хàðàêòåðèñòèêè òîâàðó: äèзàéí, êîë³ð, óпà-
êîâêà, пàðàìåòðè; â³äпîâ³äíèé ñåðâ³ñ; òîðгîâåëüíó 
ìàðêó òà àñîðòèìåíò; óìîâè пîâåðíåííÿ é óòèë³зà-
ö³ї. Цå íàб³ð âèðîб³â òà пîñëóг, ÿê³ п³äпðèºìñòâî 
âèðîбëÿº äëÿ ñâîїх ö³ëüîâèх ñпîæèâà÷³â [3, ñ. 25].

Âîäíî÷àñ ñë³ä зàзíà÷èòè, щî пðîäóêö³ÿ êíè-
гîâèäàâíè÷îї ñфåðè âèñòóпàº ÿê òîâàð, щî ìàº 
пîäâ³éíó пðèðîäó: 

– пðîäóêò äóхîâíîї òâîð÷îñò³, щî ñпðèÿº ³íòå-
ëåêòóàëüíîìó ðîзâèòêó ëюäèíè. Тàê, пðîäóêö³ÿ 
êíèгîâèäàâíè÷îї ñфåðè íåñå ëюäèí³ ö³ííîñò³ òà 
ñпîíóêàº її äî ñàìîðîзâèòêó òà ñàìîðåгóëÿö³ї ó 
пîñò³éíî зì³ííîìó íàâêîëèшíüîìó ñåðåäîâèщ³; 

– òîâàð, щî ñòâîðюº ñâ³é ñпåöèф³÷íèé âëàñíèé 
ðèíîê – ðèíîê âèäàâíèöòâà êíèæêîâîї пðîäóêö³ї 
[2, ñ. 94].

Ñпåöèф³÷í³ ðèñè êíèгè ÿê îñîбëèâîгî âèäó 
пðîäóêö³ї íàâåäåíî íà ðèñ. 4. 

У ðåзóëüòàò³ äîñë³äæåííÿ âèÿâëåíî, щî æèò-
òºâèé öèêë пðîäóêö³ї êíèгîâèäàâíèöòâà ìàº ñпå-
öèф³÷íå пðåäñòàâëåííÿ. Тàê, ó æèòòºâîìó öèêë³ 
êíèæêîâîї пðîäóêö³ї âèä³ëÿюòü п’ÿòü åòàп³â [4]. 

1. Еòàп íàÿâíîñò³ êíèгè ó пðîäàæó – in print. 
2. Еòàп – êîëè зàпàñè âèäàííÿ äàíîгî àñîðòè-

ìåíòó êíèæêîâîї пðîäóêö³ї íà ñêëàä³ пîë³гðàф³÷-
íîгî п³äпðèºìñòâà àбî éîгî пîñåðåäíèêà âè÷åð-
пàí³, àëå п³äпðèºìñòâî хî÷å зàбåзпå÷èòè íàÿâí³ñòü 
пðîäóêö³ї â пðîäàæó òà пëàíóº äîäðóêîâóâàòè 
пåâíó ê³ëüê³ñòü åêзåìпëÿð³â – out of stock. 

3. Еòàп – êíèæêîâà пðîäóêö³ÿ ðîзпðîäàíà òà 
б³ëüшå íå пðîпîíóºòüñÿ íà êíèæêîâîìó ðèíêó – 
out of print. 

4. Еòàп – ó êíèгè з’ÿâëÿºòüñÿ «äðóгå æèòòÿ», ÿêå 
пðîäîâæóºòüñÿ â åëåêòðîííèх íîñ³ÿх (äèñêè, â³ðòóàëüí³ 
íîñ³ї, àóä³î-êíèгè, åêðàí³зàö³ÿ ó â³äåîðÿä) – in media.

5. Еòàп – êíèгà пî пðè÷èí³ пîðóшåííÿ àâòîð-
ñüêèх пðàâ äîñòóпíà ÷åðåз ìåðåæó ²íòåðíåòó, щî 
зàâàæàº âèäàâíèöòâó òà àâòîðó îòðèìóâàòè зàпëà-
íîâàíèé пðèбóòîê – in web. 

П³ä ÷àñ âèðîбíèöòâà êíèæêîâîї пðîäóêö³ї 
íåîбх³äíî âèзíà÷èòè òà äîñêîíàëüíî äîñë³äèòè 
ñâ³é ö³ëüîâèé ñåгìåíò. Ç ö³ºю ìåòîю âðàхîâóюòüñÿ 
òàê³ îзíàêè пîòåíö³éíèх ñåгìåíò³â íà ðèíêó, ÿê:

1. Ê³ëüê³ñí³ хàðàêòåðèñòèêè – âèзíà÷åííÿ пîêàз-
íèêà ì³ñòêîñò³ ðèíêó äîñë³äæóâàíîгî ñåгìåíòó. 

2. Яê³ñí³, ÿê³ хàðàêòåðèзóюòü пîòåíö³éíèé ñåг-
ìåíò зà òàêèìè îзíàêàìè, ÿê: 

– äåìîгðàф³÷í³: â³ê, ñòàòü, íàö³îíàëüí³ñòü òà ³í.; 
– гåîгðàф³÷í³ îзíàêè хàðàêòåðèзóюòü ðîзбèâêó 

ñпîæèâà÷³â íà ñåгìåíòè зà òåðèòîð³ÿìè; 
– пñèхîгðàф³÷í³ îзíàêè пîòåíö³éíèх ñпîæèâà÷³â: 

êóëüòóðíèé òà îñâ³òí³é ð³âåíü, ÷èòàöüê³ зâè÷êè, їх 
пðèíàëåæí³ñòü äî пåâíîї ðåë³г³éíîñò³ òà ³í.;

– ñпåö³àë³зàö³ÿ âèäàíü: êíèæêîâà пðîäóêö³ÿ 
äëÿ ä³òåé òà юíàöòâà; äëÿ ñëóæбîâîгî âèêîðèñ-
òàííÿ; б³бë³îòå÷í³ âèäàííÿ; 

Рис. 1. Модель книговидавничого маркетингу в умовах ринку
Джерело: сформовано на основі [1; 2; 4; 7]
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Рис. 2. Структура книговидавничого маркетингу
Джерело: сформовано на основі [1; 4; 7]

сфера маркетингу продукції

Автор
 (замовник)

Видавництво
Система

Споживачзбуту

сфера маркетингу послуг 

рух продукції
засоби маркетингу



89

Â³ñíèê ÎÍÓ ³ìåí³ ². ². Ìå÷íèêîâà. 2020. Ò. 25. Âèï. 2(81)

 
 

сфера маркетингу продукції

Автор
(замовник)

Видавництво
         Система

Споживач        збуту

 
  сфера маркетингу послуг 
 

рух продукції
засоби маркетингу

 
 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Комплекс
книжкового
маркетингу

 

Товар:
книга як продукт 
з матеріальною 

та духовною 
природою 

Комунікації:
– реклама, PR;
– стимулювання збуту;
– виставки, ярмарки;
– прямий маркетинг;
– персональний продаж;
– пропаганда.

Ціна:
методи ціноутворення:
- виходячи з витрат;
– враховуючи попит і 
кон’юнктуру ринку;
– виходячи з нормативів
витрат на техніко-
економічні параметри 
випускаємої продукції.

 

Розподіл (збут):
– торгові 
представники;
– оптова торгівля;
– роздрібна 
торгівля;
– комівояжери;
– Інтернет магазини. 

МАРКЕТИНГ КНИГОВИДАВНИЧОЇ ГАЛУЗІ
(книговидавничий маркетинг) 

ВИДАВНИЧИЙ МАРКЕТИНГ
(маркетинг послуг) 

КНИЖКОВИЙ МАРКЕТИНГ
(маркетинг книги)

Рис. 3. Комплекс книжкового маркетингу
Джерело: сформовано на основі [2; 7]
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Є продуктом виробництва та 
у зв’язку з цим володіє всіма 
його характеристиками:
– споживчими властивостями;
– життєвим циклом;
– вартістю. 

Книга відноситься до 
духовного життя суспільства 
як дещо, що має зв’язок з 
такими філософськими 
категоріями, як:
– прекрасне; естетичне;
– пізнання та виховання;
– вміст та форма;
– особливе.

Книга є свідоцтвом 
вдосконалення 
технологічних процесів 
галузі.

 

Засіб комунікації, який сприяє 
вдосконаленню процесу 
спілкування індивідуумів. 

Книговидавець після продажу 
книги отримує компенсацію 
всіх видів витрат під час 
процеса книговидання.

 

Видавець відчуває 
компенсацію ідейного 
характеру у формі духовної дії 
на певну категорію читачів. 

Мотивом покупки є 
задоволення інформаційних та 
пізнавальних потреб людини.

 

Виробником перш за все, є 
автор книги, який 
користуючись специфічними 
засобами праці застосовує 
особливі, властиві лише цій 
області діяльності, методи, 
засоби та прийоми. 

Книга перш за все 
задовольняє інтелектуальні 
потреби споживача.

КНИГА ЯК СПЕЦИФІЧНИЙ ВИД ПРОДУКЦІЇ 

Рис. 4. Особливості книги як товару
Джерело: сформовано на основі [1; 2; 7]. 
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– îзíàêè зà æàíðîì êíèæêîâîї пðîäóêö³ї: íàó-
êîâ³ âèäàííÿ, íàâ÷àëüí³ âèäàííÿ, äîâ³äêîâ³ ñëîâ-
íèêè, ë³òåðàòóðíî-хóäîæí³ âèäàííÿ òà ³í.

Дðóгèì åëåìåíòîì êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó º 
ö³íà, ÿêó íåîбх³äíî âèзíà÷àòè з óðàхóâàííÿì ÷èñ-
ëåííèх фàêòîð³â ³ àäàпòóâàòè äî âèìîг ðèíêó. 
Ç îäíîгî бîêó, ö³íà пîâèííà бóòè пðèéíÿòíîю äëÿ 
пîòåíö³éíîгî пîêóпöÿ, з ³íшîгî – ö³íà пîâèííà 
зàбåзпå÷óâàòè пðèбóòêîâ³ñòü п³äпðèºìñòâà.

Пðîöåñ ö³íîóòâîðåííÿ íà êíèæêîâó пðîäóêö³ю 
º äîñèòü бàгàòîфàêòîðíèì ³ ñêëàäíèì, â ÿêîìó 
бåðå ó÷àñòü âåëèêà ê³ëüê³ñòü ñпåö³àë³ñò³â (ðèñ. 5). 

Âèх³äíó ö³íó ó öüîìó пðîöåñ³ âèзíà÷àº п³ä-
пðèºìñòâî-âèäàâíèöòâî. Ñàìå â³ä éîгî ö³íè зàëå-
æèòü пîë³òèêà ö³íîóòâîðåííÿ âñ³х ó÷àñíèê³â ðóхó 
êíèæêîâîї пðîäóêö³ї äî ê³íöåâîгî ñпîæèâà÷à. 

Тðåò³ì åëåìåíòîì êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó º ðîз-
пîä³ë, à ñàìå: ìåòîäè збóòó пðîäóêö³ї, її ðîзпîâñю-
äæåííÿ, äèñòðèбóö³ÿ.

П³ä ÷àñ âèêîðèñòàííÿ ìàðêåòèíгîâîгî п³äхîäó 
äî óпðàâë³ííÿ ðîзпîä³ëîì пðîäóêö³ї ÿê òðåòüîгî 
ñêëàäíèêà ìàðêåòèíгîâîгî êîìпëåêñó íåîбх³äíî 
âðàхîâóâàòè êëю÷îâ³ фàêòîðè óñп³хó: ö³ëüîâèé 
ðèíîê, àñîðòèìåíòíó пîë³òèêó п³äпðèºìñòâà, збó-
òîâèé пåðñîíàë, пðèéîìè з ìåð÷àíäàéзèíгó, â³ä 
âèêîðèñòàííÿ ÿêèх бóäå зàëåæàòè ñòàí п³äпðèºì-
ñòâà íà ðèíêó é ðåзóëüòàòèâí³ñòü éîгî ä³ÿëüíîñò³ 
з³ збóòó пðîäóêö³ї. Îñíîâí³ åëåìåíòè ó ñфåð³ пëà-
íóâàííÿ ìàðêåòèíгîâîї пîë³òèêè з³ збóòó пðîäóê-
ö³ї, íà ÿêèх íåîбх³äíî зîñåðåäèòè пåðшî÷åðгîâó 
óâàгó, öå ÷³òêå âèзíà÷åííÿ ö³ëåé ó ñфåð³ збóòó, 
âèб³ð íàпðÿìó ðåàë³зàö³ї пîë³òèêè збóòó ó ñòðàòå-
г³÷í³é пåðñпåêòèâ³.

Çбóòîâà пîë³òèêà â âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷-
í³é гàëóз³ ìàº зà ìåòó ðîзðîбëåííÿ åфåêòèâíîгî 
шëÿхó ðóхó пîë³гðàф³÷íîї пðîäóêö³ї â³ä п³äпðè-
ºìñòâà-âèäàâíèöòâà äî ê³íöåâîгî ñпîæèâà÷à. 
Тîìó ñëóæбà ìàðêåòèíгó òà збóòó пîâèííà íàäàòè 
ìîæëèâ³ñòü ñпîæèâà÷ó зà бàæàííÿì îòðèìàòè 
íåîбх³äíèé òîâàð ó зðó÷íîìó äëÿ íüîгî ì³ñö³ òà 
ó зðó÷íèé ÷àñ. У òîâàðîðóñ³ пîë³гðàф³÷íîї пðî-
äóêö³ї â³ä âèäàâíèöòâà-âèðîбíèêà äî ê³íöåâîгî 
ñпîæèâà÷à ìîæóòü бóòè äåê³ëüêà пîñåðåäíèê³â: 
îпòîâ³ òîðгîâö³, ðîзäð³бí³ òîðгîâö³, òîðгîâåëüí³ 
àгåíòè, ÿê³ íå пðèéìàюòü íà ñåбå пðàâà âëàñíîñò³ 
íà òîâàð, щî пðîäàºòüñÿ, é îòðèìóюòü êîì³ñ³éíó 
âèíàгîðîäó зà îðгàí³зàö³ю îпåðàö³é з³ збóòó [5]. 

Тàêîæ îäíèì ³з êëю÷îâèх ÷èííèê³â п³äâè-
щåííÿ åфåêòèâíîñò³ пîë³òèêè пðîñóâàííÿ – ÷åò-
âåðòîгî åëåìåíòó êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó – º зä³é-
ñíåííÿ êîìпëåêñó ðîб³ò ³з фîðìóâàííÿ êàíàë³â 
³íфîðìóâàííÿ ñпîæèâà÷³â пîë³гðàф³÷íîї пðî-
äóêö³ї òà âñòàíîâëåííÿ äâîñòîðîííüîгî зâ’ÿзêó з 
íèìè. Дîñë³äæåííÿ êîìóí³êàö³éíèх íàпðÿì³â ÿê 
ñêëàäíèê³â ºäèíîї ìàðêåòèíгîâîї êîìóí³êàö³éíîї 
пîë³òèêè п³äпðèºìñòâ âèзíà÷èëî, щî íàéб³ëüш 
ðåзóëüòàòèâíèì º пðèéíÿòòÿ ó÷àñò³ ó ì³æíàðîä-
íèх òà íàö³îíàëüíèх âèñòàâêàх ³ ÿðìàðêàх, ðîзпî-
âñюäæåííÿ ³ì³äæåâèх бóêëåò³â, îñîбèñò³ пðîäàæ³. 

Âàæëèâî зàзíà÷èòè, щî ðîëü ìàðêåòèíгîâîгî 
зàбåзпå÷åííÿ åфåêòèâíîї ä³ÿëüíîñò³ п³äпðèºìñòâ 
пîëÿгàº ó пðàâèëüíîìó фîðìóâàíí³ òà âèêîðèñ-
òàíí³ åëåìåíò³â êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó, ðîзðîбëå-
íîгî íà îñíîâ³ ìàðêåòèíгîâèх ³íñòðóìåíò³â, ÿê³ 
пîºäíàí³ â³äпîâ³äíèìè ñпîñîбàìè.

Ефåêòèâíèé êîìпëåêñ ìàðêåòèíгó пîâèíåí ðîз-
ðîбëÿòèñÿ íà îñíîâ³ îòðèìàíèх ðåзóëüòàò³â ìàð-
êåòèíгîâèх äîñë³äæåíü, ÿê³ íàäàюòü íåîбх³äíó 
³íфîðìàö³ю пðî íàâêîëèшíº ìàêðî– ³ ì³êðîñåðåäî-
âèщå, пðî ðèíîê ³ âëàñí³ âèðîбíè÷³ ³ ìàðêåòèíгîâ³ 
ìîæëèâîñò³. Тàê, фîðìóâàííÿ åëåìåíò³â êîìпëåêñó 
ìàðêåòèíгó п³äпðèºìñòâ пîâ’ÿзàíå ³з âíóòð³шí³ìè 
÷èííèêàìè, ÿêèìè п³äпðèºìñòâî ìîæå бåзпîñåðåä-
íüî óпðàâëÿòè é зì³íюâàòè ó пðîöåñ³ ìàðêåòèíгî-
âîї ä³ÿëüíîñò³, òà зîâí³шí³ìè ÷èííèêàìè, äî ÿêèх 
íåîбх³äíî пðèñòîñîâóâàòè ä³ÿëüí³ñòü (ðèñ. 6).

Пðè öüîìó âàæëèâî âðàхîâóâàòè îñíîâí³ 
âèìîгè äî фîðìóâàííÿ åфåêòèâíîгî êîìпëåêñó 
ìàðêåòèíгó (ðèñ. 7).

Êîìпëåêñ ìàðêåòèíгó п³äпðèºìñòâà-âèäàâíèöòâà 
âêëю÷àº â ñåбå ÷îòèðè åëåìåíòè, òàê зâàí³ «4Ð»: 
product (пðîäóêò, òîâàð), ðr³ñå (ö³íà), place (ì³ñöå 
пðîäàæó, збóò, ðîзпîä³ë), promotion (пðîñóâàííÿ) 
[6]. Â³äпîâ³äíî äî ö³ºї êîíöåпö³ї, п³äпðèºìñòâà â 
ìåæàх ìàðêåòèíгîâîї ä³ÿëüíîñò³ ìàюòü ðîзðîбëÿòè 
é ðåàë³зóâàòè ñâîю пðîäóêòîâó пîë³òèêó [7, ñ. 62].

Тàêèì ÷èíîì, åфåêòèâíèé êîìпëåêñ ìàðêå-
òèíгó пîâèíåí ðîзðîбëÿòèñÿ íà п³äñòàâ³ ðåзóëü-
òàò³â пðîâåäåíèх ìàðêåòèíгîâèх äîñë³äæåíü äëÿ 
зàбåзпå÷åííÿ îòðèìàííÿ íåîбх³äíîї ³íфîðìàö³ї 
пðî íàâêîëèшíº ñåðåäîâèщå, пðî ðèíîê ³ âëàñí³ 
ìîæëèâîñò³ п³äпðèºìñòâà. 

Висновки і пропозиції. П³äñóìîâóю÷è âèêëà-
äåíå, ñë³ä â³äзíà÷èòè, щî âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷íà 
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Рис. 5. Приклад схеми зростання оптових і роздрібних цін на книжкову продукцію
Джерело: сформовано на основі [2; 4; 7]
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ñпðàâà ìàº ñпåöèф³÷í³ ðèñè, ÿê³ äîö³ëüíî âðàхîâó-
âàòè п³ä ÷àñ ðîзðîбëåííÿ ìàðêåòèíгîâîї пîë³òèêè. 
Êîìпëåêñ ìàðêåòèíгó âèðîбíè÷î-пîë³гðàф³÷íîї 
гàëóз³ – öå ñèñòåìà ìàðêåòèíгîâèх ³íñòðóìåíò³â, 
ìåòîä³â òà зàхîä³â âñ³х п³äпðèºìñòâ âèäàâíè÷îї 
гàëóз³, ÿê³ ñпðÿìîâàí³ íà ðîзшèðåííÿ êîëà ñпîæè-
âà÷³â âèäàâíè÷îї пðîäóêö³ї, óпðàâë³ííÿ її зîâí³ш-
í³ì òîâàðíèì âèгëÿäîì, ö³íîю, зàñîбàìè ðîзпîâñю-
äæåííÿ òà пðîñóâàííÿì íà ðèíêó äëÿ п³äâèщåííÿ 
êîíêóðåíòîñпðîìîæíîñò³ òà äîñÿгíåííÿ ñòðàòåг³÷-
íèх ö³ëåé п³äпðèºìñòâà-âèäàâíèöòâà. 

Фîðìóâàííÿ åфåêòèâíîгî ìåхàí³зìó âпðîâàä-
æåííÿ êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó зà íàâåäåíèх óìîâ 

íàäàº бåззàпåðå÷í³ пåðåâàгè òîâàðîâèðîбíèêàì òà 
ìîæëèâ³ñòü âпëèâàòè íà åêîíîì³êó òà ö³íîâó пîë³-
òèêó гàëóз³ зàгàëîì.

Пðîâåäåíèé àíàë³з пîêàзàâ, щî îðгàí³зàö³ÿ фîð-
ìóâàííÿ êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó íå º äîñèòü ðîзðî-
бëåíîю òà пîòðåбóº äîîпðàöюâàííÿ. Тàêîæ пðîâå-
äåíå äîñë³äæåííÿ äàëî зìîгó âñòàíîâèòè, щî íàÿâí³ 
п³äхîäè íå äîñèòü àäàпòîâàí³ äî ñó÷àñíèх â³ò÷èз-
íÿíèх óìîâ. Пîäàëüш³ íàш³ äîñë³äæåííÿ бóäóòü 
ñпðÿìîâàí³ íà ðîзðîбëåííÿ ìåòîäè÷íèх п³äхîä³â 
äî фîðìóâàííÿ êîìпëåêñó ìàðêåòèíгó п³äпðèºìñòâ 
пîë³гðàф³÷íîї гàëóз³, ÿê³ бóäóòü âðàхîâóâàòè îñîбëè-
âîñò³ ðîзâèòêó íàö³îíàëüíîї пîë³гðàф³÷íîї гàëóз³.
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Рис. 6. Фактори впливу на формування комплексу маркетингу 
Джерело: сформовано автором на основі [6]
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Рис. 7. Вимоги до формування ефективного комплексу маркетингу
Джерело: сформовано автором на основі [3]
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Дíåпðîпåòðîâñêèé гîñóäàðñòâåííыé àгðàðíî-эêîíîìè÷åñêèé óíèâåðñèòåò

ФÎÐМÈÐÎÂÀÍÈÅ ÊÎМПËÅÊÑÀ МÀÐÊÅÒÈÍÃÀ ÍÀ ПÐÅÄПÐÈЯÒÈÈ  
ПÐÎÈЗÂÎÄÑÒÂÅÍÍÎ-ПÎËÈÃÐÀФÈЧÅÑÊÎЙ ÎÒÐÀÑËÈ

Резюме
Â ñòàòüå èññëåäîâàíы òåîðåòè÷åñêèå âîпðîñы фîðìèðîâàíèÿ êîìпëåêñà ìàðêåòèíгà íà пðåäпðèÿòèè пðî-
èзâîäñòâåííî-пîëèгðàфè÷åñêîé îòðàñëè. Аêöåíòèðîâàíî âíèìàíèå íà ñпåöèфè÷åñêèå хàðàêòåðíыå ÷åðòы 
ìàðêåòèíгà â пðîèзâîäñòâåííî-пîëèгðàфè÷åñêîé îòðàñëè, êîòîðыé îñíîâыâàåòñÿ íà èзó÷åíèè ðыíêà пîëè-
гðàфè÷åñêîé пðîäóêöèè, åгî ñåгìåíòèðîâàíèè, пðîгíîзèðîâàíèè, фîðìèðîâàíèè êîìпëåêñà ìàðêåòèíгà ñ 
ó÷åòîì åгî îñîбåííîñòåé. Ñфîðìóëèðîâàíî, ÷òî пðîèзâîäñòâåííî-пîëèгðàфè÷åñêóю îòðàñëü öåëåñîîбðàзíî 
èññëåäîâàòü êàê ñèñòåìó, êîòîðàÿ âêëю÷àåò ÷åòыðå âзàèìîñâÿзàííых îñíîâíых эëåìåíòà, êîòîðыå ñîñòàâ-
ëÿюò äâå ñфåðы ìàðêåòèíгà: ñфåðó ìàðêåòèíгà óñëóг è ñфåðó ìàðêåòèíгà пðîäóêöèè. Îпðåäåëåíî, ÷òî ñîîò-
âåòñòâåííî òàêîé ñèñòåìå èзäàòåëüñòâî пîëèгðàфè÷åñêîé пðîäóêöèè ÿâëÿåòñÿ пðîèзâîäñòâåííыì зâåíîì 
èзäàòåëüñêîгî è êíèæíîгî äåë. Îбîñíîâàíî òåîðåòè÷åñêîå пîëîæåíèå îòíîñèòåëüíî òîгî, ÷òî êëàññè÷åñêàÿ 
фîðìóëà êîìпëåêñà ìàðêåòèíгà «4Ð», хîòü è ñ îпðåäåëåííîé ìîäèфèêàöèåé ñâîåгî ñîäåðæàòåëüíîгî íàпîë-
íåíèÿ, ÿâëÿåòñÿ öåëèêîì пðèåìëåìîé äëÿ èñпîëüзîâàíèÿ â èзäàòåëüñêîì ìàðêåòèíгå. 
Ключевые слова: êîìпëåêñ ìàðêåòèíгà, пîëèгðàфè÷åñêîå пðåäпðèÿòèå, òîâàð, öåíîîбðàзîâàíèå, пîëè-
òèêà ðàñпðåäåëåíèÿ, пðîäâèæåíèå пðîäóêöèè. 
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FORMATION OF THE MARKETING COMPLEX IN THE POLYGRAPHIC INDUSTRY

Summary
The development of market economy in the country encourages enterprises of different industries to form 
and improve marketing functions – a new system of thinking, a philosophy of business management deve-
lopment. The article investigates theoretical issues of forming a marketing complex at an enterprise of pol-
ygraphic industry. Marketing plays a leading role in the organization of full-fledged market activity, because 
it is a special system of organization and management of production, sales, trading activities of enterprises, 
aimed at solving the problem of realization on the basis of market needs, buyers' needs for products, as well 
as purposeful formation of demand in the interests of the manufacturer. The attention is paid to the specific 
features of marketing in the polygraphic industry, which is based on the study of the printing market, its 
segmentation, forecasting, the formation of marketing complex taking into account its features. It is stated 
that the polygraphic industry should be investigated as a system that includes four interconnected basic ele-
ments that make up two marketing spheres: the sphere of services and products. According to such a system, 
the publishing of printing products is the production link of the publishing and book business. It is proved 
that the classical formula of the marketing complex "4P", although with some modification of its content, 
is quite acceptable for polygraphic marketing. Alternative concepts of the marketing complex either develop 
the classic model or allow you to consider marketing tools from other positions and emphasize the importance 
of strategic planning for the development of the polygraphic company. So, an effective marketing complex 
should be developed on the basis of the conducted marketing researches to provide necessary information 
about the environment, about the market and own capabilities of the enterprise. The implementation of an 
effective mechanism of the marketing complex under the given conditions provides undeniable benefits to 
producers, gives the opportunity to influence the economy and pricing policy of the industry.
Keywords: marketing complex, product, printing company, price determination, distribution policy, product 
promotion.


