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ШЕВЧЕНКО А.В.,
ПУТІНЦЕВА А.А.

Óïравлінсüкі рішення щодо використання інструментів 
маркетингу для заáезïечення конкурентосïроможності ÇÂО

У статті обґрунтовано необхідність використання маркетингових інструментів вищими навчаль-
ними закладами, їх раціональність та необхідність, а також визначено відповідні управлінські рі-
шення керівниками ЗВО.

Êлþ÷îâі слîâà: маркетинг, освітні послуги, управлінські рішення, ЗВО, маркетингові інстру-
менти, конкурентоспроможність. 

ШЕВЧЕНКО А.В.,
ПУТИНЦЕВА А.А.

Óïравленческие решения ïо исïолüзованию инструментов 
маркетинга для оáесïечения конкурентосïосоáности ÂÓÇ

В статье рассмотрено использование маркетинговых инструментов высшими учебными заве-
дениями, их рациональность и необходимость, а также принятие соответствующих управленчес-
ких решений руководящими органами ВУЗов. 

Êлþ÷åâыå слîâà: маркетинг, образовательные услуги, управленческие решения, ВУЗ, 
маркетинговые инструменты, конкурентоспособность.

SHEVCHENKO А.V.,
PUTINTSEVA А.А.

Management decisions on the use of marketing tools to 
ensure the competitiveness of universities

The article considers marketing tools in university, its rationality and necessity, and the adoption 
of appropriate managerial decisions by executives. The necessity of using marketing in the field of 
education, on the level of other kinds of services and goods, is substantiated. Marketing of educational 
institutions contributes to the study of the market, forecasting, pricing and determining the most 
promising directions for their development. Intermediary structures in the field of education promote 
the promotion of services using various channels of marketing, advertising media, and in some cases, 
and the financing of market participants educational services.Marketing management will be able 
to accelerate the reform of higher education and solve problems that prevent HEIs from acting as 
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Пîстàíîâêà пðîблåìи. Ó çв'ÿçкó ç ïроöåñà
ìè ãлоáàліçàöі¿, іíтåãрàöі¿ і вñтóïоì Óкрà¿íè в Бо
лоíñüкèé ïроöåñ ïåрåд віт÷èçíÿíèìè вèщèìè 
íàв÷àлüíèìè çàклàдàìè вèíèклà íåоáõідíіñтü 
вíåñåííÿ çìіí в íàв÷àлüíі ïідõодè і ç'ÿвèлàñÿ 
ìоæлèвіñтü ñïівроáітíèöтвà і вèв÷åííÿ доñвідó çà
рóáіæíèõ çàклàдів вèщо¿ оñвітè (ÇÂО). Длÿ óñïіø
íо¿ íàóково–оñвітíüо¿ діÿлüíоñті ÇÂО íåоáõідíèìè 
ñтàþтü ïàртíåрñтво і вçàºìодіÿ ç ïроìèñловіñтþ, 
ñóñïілüñтвоì в öілоìó, іíøèìè оñвітíіìè ñтрóктó
рàìè. Сüоãодíі íàв÷àлüíèé çàклàд º вèроáíèкоì 
оñвітíіõ ïроãрàì, ÿкі віí ïроïоíóº íà рèíкó оñвіт
íіõ ïоñлóã, і ç ÿкèìè віí вèõодèтü íà рèíок ïрàöі, 
оïоñåрåдковàíо, ÷åрåç ñво¿õ вèïóñкíèків. Отæå, 
ïоñтàº íåоáõідíіñтü вèкорèñтàííÿ ìàркåтèíãó в 
ñôåрі оñвітè, íà рівíі ç іíøоãо родó ïоñлóãàìè тà 
товàрàìè. Мàркåтèíãовå óïрàвліííÿ çìоæå ïрè
ñкорèтè рåôорìóвàííÿ вèщо¿ оñвітè тà вèріøèтè 
ïроáлåìè, ÿкі çàвàæàþтü ÇÂО вèñтóïàтè рівíо
ïрàвíèìè ñóá'ºктàìè рèíково¿ діÿлüíоñті, à отæå, 
áóдå ñïрèÿтè ïідвèщåííþ ÿкоñті оñвітíіõ ïоñлóã.

Àíàліз îстàííіх äîсліäжåíь і публіêàцій. 
Доñлідæåííþ ïèтàíü åкоíоìі÷íо¿ ñôåрè оñвіт
íіõ ïоñлóã, à тàкоæ ìàркåтèíãово¿ діÿлüíоñті в öіé 
ãàлóçі ïрèñвÿ÷åíі роáотè Пåтрóíі Ю.Å., Ніколàºí
ко С.І., Мàìоíтовà С.А., Кóрáàтовоé М.Â., Сàí
ãіíовà О.Â., Кèñíåвèé А.Н., Довæåíко Д.С. тà іí. 
Нåçвàæàþ÷è íà вèñокó àктóàлüíіñтü çàçíà÷åíо
ãо ïèтàííÿ, доñтàтíüоãо роçвèткó в íàóковіé лі
тåрàтóрі воíо íå отрèìàло.

Мåтà äàíîї стàтті – вèçíà÷èтè ñóтíіñтü, ìå
тодè тà іíñтрóìåíтè ìàркåтèíãó оñвітíіõ ïоñлóã 
вèщèõ íàв÷àлüíèõ çàклàдів, à тàкоæ ñôорìóвàтè 
оñíовíі óïрàвліíñüкі ріøåííÿ щодо ïідвèщåííÿ ¿õ 
коíкóрåíтоñïроìоæíоñті. 

Âиêлàä îсíîâíîгî ìàтåðіàлу. До оñíовíèõ 
доñÿãíåíü оñтàííüоãо дåñÿтèліттÿ в ìàркåтèí

ãó вèщо¿ оñвітè ìоæíà відíåñтè вèçíà÷åííÿ ïро
дóктó ÇÂО, éоãо ñïоæèвà÷ів, ïокóïöів і öілüовèõ 
àóдèторіé, à тàкоæ óñвідоìлåííÿ íåоáõідíоñ
ті ñтрàтåãі÷íоãо ïідõодó до ìàркåтèíãово¿ діÿлü
íоñті тà ¿¿ орãàíіçàöіéíоãо оôорìлåííÿ.

Тåрìіí «оñвітíі ïоñлóãè» вклþ÷àº öілèé коìï
лåкñ ïродóктів і ïоñлóã, що íàдàþтüñÿ ÇÂО в 
рàìкàõ éоãо оñвітíіõ ïроãрàì. Оñвітíÿ ïроãрàìà 
– öå коìïлåкñ оñвітíіõ ïоñлóã, íàöілåíèé íà çìі
íó оñвітíüоãо рівíÿ і / àáо ïроôåñіéíо¿ ïідãотов
кè ñïоæèвà÷à і çàáåçïå÷åíèé відïовідíèìè рå
ñóрñàìè оñвітíüо¿ орãàíіçàöі¿. Дàíå вèçíà÷åííÿ 
оñíовíоãо ïродóктó ÇÂО доçволÿº клàñèôікóвà
тè вñі ïроãрàìè вóçів çà рівíåì çàïроïоíовàíо¿ 
оñвітè, ïроôілåì, ôорìоþ тà ìåтодàìè íàв÷àí
íÿ. Оñвітíÿ ïроãрàìà і º тоé товàр, ç ÿкèì вóç вè
õодèтü íà рèíок.

До ñïоæèвà÷ів оñвітíіõ ïоñлóã ÇÂО ìоæíà від
íåñтè: ñтóдåíтів (ñлóõà÷ів), коìïàíі¿ тà орãàíіçà
öі¿. Сàìå ¿õ ïотрåáè ïрàãíå çàдоволüíèтè ÇÂО. Щå 
одíèì вàæлèвèì çàìовíèкоì (ïокóïöåì і ñïоæè
вà÷åì) оñвітíіõ ïроãрàì º ñóñïілüñтво, íàé÷àñті
øå ïрåдñтàвлåíå дåрæàвоþ, ÿкà вñтàíовлþº ñво¿ 
вèìоãè і ñтàíдàртè, оріºíтовàíі íå тілüкè íà ïід
ãотовкó ïроôåñіéíо¿ роáо÷о¿ ñèлè ïотріáíо¿ квàлі
ôікàöі¿, à é íà çàдоволåííÿ ïотрåáè оñоáèñтоñті в 
іíтåлåктóàлüíоìó, кóлüтóрíоìó і ìорàлüíоìó роç
вèткó, вèділÿº ïåвíі коøтè íà íàв÷àííÿ áþдæåт
íèõ ñтóдåíтів. Покóïöÿìè оñвітíіõ ïроãрàì ìоæóтü 
áóтè áàтüкè, ÿкі áåрóтü ó÷àñтü в óõвàлåííі ріøåí
íÿ ïро вèáір ÇÂО і оïлà÷óþтü íàв÷àííÿ ñво¿õ дітåé.

Кріì вèщåçãàдàíèõ, öілüовèìè àóдèторіÿìè 
ÇÂО º àáітóріºíтè тà çàãàлüíооñвітíі øколè, вè
клàдà÷і тà ïоñтà÷àлüíèкè (вèдàвíèöтвà, вèроáíè
кè ó÷áовèõ ìåáлів, кàíöåлÿрñüкèõ товàрів тощо). І, 
íàрåøті, ÇМІ. Âñі öі öілüові àóдèторі¿ ìàþтü влàñíі 
ïотрåáè і о÷ікóвàííÿ щодо оñвітíіõ ïроãрàì ÇÂО.

equal actors in market activities and, therefore, will contribute to improving the quality of educational 
services. The basic principles of formation of the marketing model of the sphere of education, which 
should include orientation towards the consumer, use of the system approach, ambiguity of ways of 
development and processes of self–organization are determined. The necessity of using the model of 
marketing management in the management of higher educational institutions is also substantiated 
and its main components are determined.In order to effectively adapt the university to the modern 
requirements of the informational environment, it is suggested to use in the practice of event 
marketing management (Event marketing), that is to systematically organize events as a platform for 
the presentation of educational services for the purpose of emotional influence and to increase the 
attention of the target group.The use of this marketing tool provides a long–lasting effect that shapes 
the image of the university, provides its popularization and allows the inclusion of new categories of 
educational services consumers.

Keywords: marketing, education services, university,marketing tools,competitiveness.
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Склàдíіñтü ìàркåтèíãó вèщо¿ оñвітè в íåоá
õідíоñті одíо÷àñíоãо оáлікó ÷àñоì ñóïåрå÷лèвèõ 
ïотрåá і о÷ікóвàíü öілüовèõ àóдèторіé.

Стрàтåãіÿ ìàркåтèíãово¿ діÿлüíоñті ÇÂО, ÿк і 
áóдü–ÿкà ìàркåтèíãовà ñтрàтåãіÿ, вклþ÷àº àíà
ліç ñèлüíèõ і ñлàáкèõ ñторіí çàклàдó, ìоæлèвоñ
тåé і çàãроç рèíкó, коíкóрåíтів, ¿õ відìіííèõ рèñ. 
Нà оñíові SWOT–àíàліçó відáóвàºтüñÿ ôорìó
лþвàííÿ влàñíèõ коíкóрåíтíèõ ïåрåвàã. Стрàтå
ãіÿ ìàркåтèíãó оñвітíіõ ïоñлóã ïовèííà вклþ÷àтè 
вèçíà÷åííÿ ÷іткèõ öілåé і çàвдàíü ÇÂО, оïèñ éо
ãо ñïоæèвà÷ів і öілüовèõ àóдèторіé, à тàкоæ ïро
öåдóр, вèçíà÷åííÿ коíкóрåíтíèõ ïåрåвàã оñвітíіõ 
ïроãрàì ÇÂО, ç ÿкèìè віí вèõодèтü íà рèíок.

Прèºдíàííÿ до Болоíñüкоãо ïроöåñó, ó 2005 
роöі, доçволèло Óкрà¿íі:

• рåàліçóвàтè вèкоíàííÿ íàéвàæлèвіøèõ длÿ 
дåрæàвè çàвдàíü в ñôåрі оñвітè;

• вілüíå ïåрåìіщåííÿ ñтóдåíтів ìіæ çàклàдàìè 
вèщо¿ оñвітè в Óкрà¿íі тà çà ¿¿ ìåæàìè;

• ïідвèщåííÿ ïрèвàáлèвоñті оñвітíіõ ïоñлóã;
• роçøèрåííÿ ìоæлèвоñті ïрàöåвлàøтóвàí

íÿ вèïóñкíèків ÇÂО, øлÿõоì вïровàдæåííÿ ìо
дóлüíо–рåéтèíãово¿ ñèñтåìè ïідãотовкè, додàткè 
до дèïлоìà ºвроïåéñüкоãо çрàçкà, ìіæíàродíèõ 
ñтàíдàртів оöіíþвàííÿ ÿкоñті. 

Нåçвàæàþ÷è íà ìоæлèвоñті, що відкрèлèñÿ, 
длÿ ñôåрè вèщо¿ оñвітè Óкрà¿íè õàрàктåрíо:

• ïоñèлåííÿ коíкóрåíöі¿ ìіæ ÇÂО, вèклèкà
íå çáілüøåííÿì кілüкоñті óñтàíов, ÿкі íàдàþтü 
оñвітíі ïоñлóãè (Çà іíôорìàöіºþ Дåрæкоìñтà
тó íà ïо÷àток 2016–2017 íàв÷àлüíоãо рокó в 
Óкрà¿íі íàрàõовóвàлоñÿ 657 вèщèõ íàв÷àлüíèõ 
çàклàдів. Ó öèõ ÇÂО íàв÷àлоñÿ 1587 тèñÿ÷ ñтó
дåíтів (íà ïо÷àток 2015/16 íàв÷àлüíоãо рокó – 
659 тà 1605 тèñÿ÷ відïовідíо). Ó 2016 роöі вèщі 
íàв÷àлüíі çàклàдè крà¿íè вèïóñтèлè 387 тèñÿ÷ 
ôàõівöів, що íà 61 тèñÿ÷ оñіá (13,6%) ìåíøå, íіæ 
ó 2015 роöі)[1];

• çíèæåííÿ рівíÿ ïідãотовкè ôàõівöів, вèклèкà
íå íàÿвíіñтþ роçрèвó ìіæ íàÿвíèìè ó àáітóріºí
тів çíàííÿìè і çíàííÿìè, ÿкі вèìàãàþтü ÇÂО, від
ñóтíіñтþ çàöікàвлåíоñті ñтóдåíтів в рåçóлüтàтàõ 
íàв÷àííÿ (рівåíü одåрæóвàíèõ çíàíü, íàвè÷ок і 
óìіíü), відñóтíіñтü довірè роáотодàвöів до дèïло
ìó, ÿкèé вèдàºтüñÿ ÇÂО [2];

• çíèæåííÿ ïрèвàáлèвоñті тà ïрåñтèæíоñті ро
áотè ó ÇÂО, що ïрèçводèтü до çìåíøåííÿ кілü
коñті ñтóдåíтів і вèïóñкíèків, ÿкі õо÷óтü çàéìàтè
ñÿ íàóковоþ діÿлüíіñтþ [3];

• відñóтíіñтü ìåõàíіçìó ïроñóвàííÿ íà рèíок 
рåçóлüтàтів íàóковèõ роçроáок і доñлідæåíü, що 
ïроводÿтüñÿ ó ÇÂО.

Длÿ ïідвèщåííÿ ñтіéкоñті і ïрåñтèæíоñті ÇÂО в 
ñó÷àñíèõ óìовàõ, доöілüíå вèкорèñтàííÿ ìàркå
тèíãó оñвітíіõ ïоñлóã.

Мàркåтèíã оñвітíіõ óñтàíов ñïрèÿº вèв÷åí
íþ рèíкó, ïроãíоçóвàííþ, öіíоóтворåííþ і вè
çíà÷åííþ íàéáілüø ïåрñïåктèвíèõ íàïрÿìків ¿õ 
роçвèткó. Поñåрåдíèöüкі ñтрóктóрè в ñôåрі оñві
тè ñïрèÿþтü ïроñóвàííþ ïоñлóã ç вèкорèñтàííÿì 
ріçíèõ кàíàлів çáóтó, рåклàìíèõ çàñоáів іíôор
ìàöі¿, à в рÿді вèïàдків і ôіíàíñóвàííþ ó÷àñíèків 
рèíкó оñвітíіõ ïоñлóã.

Провåдåííÿ рåклàìíèõ кàìïàíіé доçволÿþтü 
вèв÷àтè рèíок ç ìåтоþ вèçíà÷åííÿ íàдлèøкó 
àáо íåñтà÷і тèõ ÷è іíøèõ ôàõівöів, ïорівíÿííÿ öіí 
íà оñвітíі ïоñлóãè в рåãіоíàõ.

Çàñтоñóвàííÿ ìàркåтèíãó ÇÂО ìàº вíóтріøíþ 
і çовíіøíþ ñïрÿìовàíіñтü. Прè öüоìó вíóтріøíÿ 
ñïрÿìовàíіñтü ïåрåñлідóº вèкорèñтàííÿ додàт
ковоãо рåñóрñó до роçвèткó ç ìåтоþ вèÿвлåííÿ 
çíà÷óщоñті оñвітíіõ ïоñлóã. Çàкоí Óкрà¿íè «Про 
оñвітó» рåãлàìåíтóº ÿк óïрàвліííÿ ñèñтåìоþ 
оñвітè, тàк і ïрàвèлà åкоíоìі÷íо¿ діÿлüíоñті оñвіт
íіõ óñтàíов. Ó íüоìó роçìåæовàíо ïовíовàæåí
íÿ ìіæ дåрæàвíèìè орãàíàìè і вóçàìè. Прè öüо
ìó ÇÂО отрèìóþтü áілüøó ñàìоñтіéíіñтü вåдåííÿ 
íàв÷àлüíоãо ïроöåñó, éоãо ìåтодè÷íоãо çàáåç
ïå÷åííÿ, роçроáкè тà çàтвåрдæåííÿ íàв÷àлüíèõ 
ïлàíів і ïроãрàì ç дèñöèïліí відïовідíоãо кóрñó.

Оñíовíі ïрèíöèïè ôорìóвàííÿ ìàркåтèíãово¿ 
ìодåлі ñôåрè оñвітè ïовèííі вклþ÷àтè оріºíтà
öіþ íà ñïоæèвà÷à, вèкорèñтàííÿ ñèñтåìíоãо ïід
õодó, íåодíоçíà÷íіñтü øлÿõів роçвèткó і ïроöåñè 
ñàìоорãàíіçàöі¿.

Мàркåтèíãовå óïрàвліííÿ ó ÇÂО вклþ÷àº в ñå
áå трè ñклàдові: оá’ºкт, ìåтодè вïлèвó тà о÷ікóвà
íèé рåçóлüтàт (тàáлèöÿ).

Оöіíкà коíкóрåíтоñïроìоæíоñті оñвітíüоãо 
ïродóктó (ïоñлóãè) ïовèííà ïрåдñтàвлÿтè коìï
лåкñíå доñлідæåííÿ рèíкó ìåтодàìè ñó÷àñíоãо 
ìàркåтèíãó, що доçволèтü íå ïроñто вèçíà÷èтè 
дåÿкèé àáñтрàктíèé «áàçовèé çрàçок», à é ïрà
вèлüíо оöіíèтè ìіñöå àíàліçовàíоãо оá'ºктà íà 
дàíоìó рèíкó ó ïорівíÿííі ç àíàлоãі÷íèìè оöіí
кàìè рåàлüíèõ і ìоæлèвèõ ñóá'ºктів рèíкó.

Коíкóрåíтоñïроìоæíіñтü оñвітíüо¿ ïоñлóãè вè
çíà÷àºтüñÿ ñóкóïíіñтþ тілüкè тèõ влàñтèвоñтåé, 
ÿкі ïрåдñтàвлÿþтü іíтåрåñ длÿ ñïоæèвà÷à. Длÿ 



ЕКОНОМІЧНІ ПРОБЛЕМИ РОЗВИТКУ ГАЛУЗЕЙ ТА ВИДІВ ЕКОНОМІЧНОЇ ДІЯЛЬНОСТІ

100 Ôîðìóâàííÿ ðèíêîâèõ â³äíîñèí â Óêðà¿í³ ¹7-8 (206-207)/2018

оöіíкè коíкóрåíтоñïроìоæíоñті íåоáõідíо вè
çíà÷èтè ïàрàìåтрè àíàліçовàíо¿ ïоñлóãè, ïоñлó
ãè–коíкóрåíтà і рівåíü, çàдàíèé çàïèтàìè і ïå
рåвàãàìè ñïоæèвà÷ів, à ïотіì ïорівíÿтè отрèìàíі 
ïокàçíèкè. Сüоãодíі доñèтü àктóàлüíèì º ïèтàí
íÿ çàáåçïå÷åííÿ íåоáõідíоãо íàáорó ïàрàìåтрів 
товàрó оñвітíüоãо çàклàдó тà ïрèвåдåííÿ éоãо ó 
відïовідíіñтü до ïåрåвàã ñïоæèвà÷ів.

Поíÿттÿ «коíкóрåíт» в оñвітíіé ñôåрі ìоæ
íà вèкорèñтовóвàтè íà дåкілüкоõ рівíÿõ. Пåрø 
çà вñå, öå ìоæóтü áóтè іíøі оñвітíі óñтàíовè, ÿкі 
íàдàþтü тàкі æ оñвітíі ïоñлóãè. Коло коíкóрåíтів 
ìоæå áóтè роçøèрåíо, ÿкщо в íüоãо вклþ÷àþтü
ñÿ іíøі коìïàíі¿ (íå оáов'ÿçково оñвітíі óñтàíовè), 
ÿкі íàдàþтü тàкі æ àáо ñõоæі ïоñлóãè, àлå çà іí
øèìè öіíàìè і ïрè іíøèõ óìовàõ ¿õ íàдàííÿ. Тàк, 
ïроìèñлові ïідïрèºìñтвà ç роçвèíåíоþ ñèñтå
ìоþ ïідãотовкè і ïåрåïідãотовкè тà ïідвèщåííÿ 
квàліôікàöі¿ кàдрів ìоæóтü íàдàвàтè оñвітíі ïо
ñлóãè, íå тілüкè ñво¿ì ïрàöівíèкàì, à é ñтороííіì 
орãàíіçàöіÿì і окрåìèì оñоáàì.

Нà коíкóрåíтíó ñèтóàöіþ íà рèíкó оñвітíіõ ïо
ñлóã ìоæóтü вïлèвàтè коìïàíі¿], ÿкі çà доïоìо
ãоþ ñвоº¿ ïродóкöі¿, ÿкà íå íàлåæèтü до оñвітíüо¿, 
ìоæóтü вèдоçìіíþвàтè ïотрåáè в оñвітíіõ ïо
ñлóãàõ і ïорÿдок çàдоволåííÿ öèõ ïотрåá. Ó тàкіé 
ролі ìоæóтü вèñтóïàтè тàкоæ коìïàíі¿ ç ïродà
æó тåõíолоãіé, ïàтåíтів і íоó–õàó, à тàкоæ коì
ïàíі¿, що ïроïоíóþтü ñво¿õ ôàõівöів, тà володіþтü 
çíàííÿìè і вìіííÿìè, íåоáõідíèìè ñïоæèвà÷àì. 
Коíкóрåíтàìè оñвітíіõ óñтàíов, оñоáлèво в óìо
вàõ ôàктè÷íоãо ñïàдó ïлàтоñïроìоæíоãо ïоïèтó, 
ìоæóтü ñтàтè áóдü–ÿкі коìïàíі¿, ÿкі ïрåтåíдóþтü 
íà додàткові íàдõодæåííÿ коøтів ç áокó ñïоæè
вà÷ів ïрè íàдàííі ñóìíівíèõ оñвітíіõ ïоñлóã. Прè 

вñüоìó ріçíоìàíітті оñвітíіõ óñтàíов ïрè оöіíöі ¿õ 
коíкóрåíтоñïроìоæíоñті ñлід çóïèíèтèñÿ лèøå 
íà тèõ, ÿкі, влàñíå, íàлåæàтü до оñвітíіõ і, ÿк ïрà
вèло, тоãо æ ïроôілþ.

Ó íàóковèõ ïрàöÿõ àвторè íàìàãàþтüñÿ роç
ãлÿдàтè коíкóрåíтоñïроìоæíіñтü вèщоãо íà
в÷àлüíоãо çàклàдó ÿк коìïлåкñíó õàрàктåрèñ
тèкó çà ïåвíèé ïåріод ÷àñó в óìовàõ коíкрåтíоãо 
рèíкó, відоáрàæàþ÷è ïåрåвàãó íàд коíкóрåíтà
ìè, à тàкоæ çдàтíіñтü ÇÂО до ïоñтіéíоãо ôóíкöі
оíóвàííÿ і ñвоº÷àñíо¿ àдàïтàöі¿ до çìіí çовíіø
íüоãо ñåрåдовèщà. 

Щодо óïрàвліííÿ ÇÂО íàìè ïроïоíóºтüñÿ áілüø 
коíкрåтíèé çìіñт ïоíÿттÿ: коíкóрåíтоñïроìоæ
íіñтü вèщоãо íàв÷àлüíоãо çàклàдó – çдàтíіñтü 
ïрèñтоñовóвàтèñü до ïотрåá çàìовíèків, ïоñтіé
íо роçвèвàþ÷èñü ó роçроáлåíіé ñтрàтåãі¿ тà ìі
ñі¿, врàõовóþ÷è тåíдåíöі¿ коíкрåтíоãо ñåãìåíтà 
оñвітíüоãо рèíкó, ґрóíтóþ÷èñü íà åôåктèвíоìó 
вèкорèñтàííі íàÿвíèõ рåñóрñів тà довãоñтроковіé 
ñïівïрàöі ç ïàртíåрàìè. 

Óïрàвліííÿ коíкóрåíтоñïроìоæíіñтþ ÇÂО ÿв
лÿº ñоáоþ ïåвíèé àñïåкт оñвітíüоãо ìåíåдæìåí
тó, ñïрÿìовàíèé íà ôорìóвàííÿ, роçвèток тà рåà
ліçàöіþ коíкóрåíтíèõ ïåрåвàã, ñтèìóлþвàííÿ щодо 
çáàãà÷åííÿ ïотåíöіàлó (кàдрè, ìàтåріàлüíо–тåõ
íі÷íå çàáåçïå÷åííÿ, іíôорìàтèçàöіÿ, çв’ÿçок ç ãро
ìàдñüкіñтþ тà іíøå) тà çàáåçïå÷åííÿ ÇÂО ñтіéкоãо 
ïолоæåííÿ ó коíкóрåíтíоìó ñåрåдовèщі. Коíкó
рåíтíå ñåрåдовèщå оõоïлþº ñóкóïíіñтü оá’ºктів тà 
÷èííèків рèíкó, ÿкі вïлèвàþтü íà ñтоñóíкè ìіæ íà
в÷àлüíèì çàклàдоì тà çàìовíèкàìè.

Сüоãодíі ïåрåд ÇÂО ïоñтàº íåоáõідíіñтü вèко
рèñтàííÿ ìодåлі ìàркåтèíãовоãо ìåíåдæìåíтó, 
ÿкà вклþ÷àº:

Оá’єкт маркетингу Методи вïливу Очікуваний резулüтат 

ÇÂО
Провåдåííÿ SWOT тà ÐÅST àíàлèçó, роç
роáкà тà вïровàдæåííÿ ñтàíдàртів ÿкоñті 
ó відïовідíоñті до ISO 9000.

Форìóвàííÿ ïоçèтèвíоãо іìідæó ÇÂО.

Аáітóріºíтè (вèïóñк
íèкè øкіл, колåдæів, 
áàкàлàврів) 

Іìідæ ÇÂО, çв’ÿçкè ç ãроìàдñüкіñтþ, рå
клàìà, ñтворåííÿ áàçè дàíèõ ñïоæèвà÷ів 
оñвітíіõ ïоñлóã, вïровàдæåííÿ íовèõ 
ñïåöіàлüíоñтåé тà íàïрÿìків ïідãотовкè 
ñтóдåíтів, відïовідíо до ïåрñïåктèв роç
вèткó рèíкó ïрàöі. 

Çáілüøåííÿ кілüкоñті ñтóдåíтів, ïо
крàщåííÿ ôіíàíñóвàííÿ ÇÂО, роçøè
рåííÿ ñôåрè діÿлüíоñті, ïідвèщåííÿ 
коíкóрåíтоñïроìоæíоñті ÇÂО. 

Нàóково–тåõíі÷кà 
ïродóкöіÿ ÇÂО Âèíàãородà çà íàóкові вèíàõодè. 

Підвèщåííÿ ÿкоñті ïідãотовкè 
ñïåöіàліñтів, ôорìóвàííÿ іìідæó ÇÂО, 
отрèìàííÿ додàтковоãо ôіíàíñóвàííÿ. 

Âèïóñкíèкè
Створåííÿ áàçè дàíèõ ïро вàкàíñі¿ 
тà вèïóñкíèків, ïровåдåííÿ ÿрìàркó 
вàкàíñіé. 

Ðоçøèрåííÿ áàçè ïрàктèкè, 
çáілüøåííÿ рівíÿ ïрàöåвлàøтóвàííÿ. 

Сутністü маркетингу освітніõ ïослуг ÇÂО
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• çáір і íàкоïè÷åííÿ іíôорìàöі¿ ïро коíкóрåíтів;
• доñлідæåííÿ рèíкó оñвітíіõ ïоñлóã ç ìåтоþ 

вèÿвлåííÿ íåáåçïå÷íèõ ñèтóàöіé і ìоæлèвоñтåé 
длÿ ÇÂО;

• діàãíоñтèкó коíкóрåíтоñïроìоæíоñті, øлÿ
õоì SWOT–àíàліçó ÇÂО;

• ôорìóвàííÿ öілåé;
• роçроáкà тà ïлàíóвàííÿ ñтрàтåãі¿ роçвèткó 

çàклàдó;
• оïåрàтèвíà діÿлüíіñтü тà коíтролü.
Âàæлèвоþ рèñоþ ìàркåтèíãовоãо ìåíåдæ

ìåíтó ÇÂО º ïроãрàìíо–öілüовèé ïідõід до àíà
ліçó, ïлàíóвàííÿ тà рåàліçàöіÿ діÿлüíоñті ÇÂО. 
Цілüовоþ оріºíтàöіºþ вñіõ åлåìåíтів ìàркåтèí
ãовоãо ìåíåдæìåíтó º ñïрÿìóвàííÿ íà ñïоæèвà
÷à, тà роçв’ÿçàííÿ ïроáлåì, що вèíèкàþтü.

Длÿ коæíо¿ ïоñтàвлåíо¿ öілі, ÇÂО íåоáõідíо 
роçроáлÿтè ìàркåтèíãові ïроãрàìè, ÿкі ìàþтü 
çàáåçïå÷èтè ¿õ доñÿãíåííÿ. 

Одíіºþ іç ãоловíèõ вèìоã длÿ åôåктèвíоãо 
ôорìóвàííÿ ñтрàтåãі¿ роçвèткó ÇÂО º íàÿвíіñтü ó 
ñтрóктóрі орãàíіçàöі¿ відділó (ñлóæáè) ìàркåтèíãó. 
Оñíовíèìè çàвдàííÿìè і ôóíкöіÿìè ìàркåтèí
ãово¿ ñлóæáè ÇÂО ïовèííі áóтè:

1. Доñлідæåííÿ ÷èííèків, що вèçíà÷àþтü ñтрóк
тóрó і дèíàìікó ñïоæèв÷оãо ïоïèтó íà ïоñлóãè ÇÂО. 

2. Âèв÷åííÿ коí'þíктóрè рåãіоíàлüíоãо рèíкó 
оñвітíіõ ïоñлóã. 

3. Аíàліç вíóтріøíüоãо ñåрåдовèщà ÇÂО ìàº 
ґрóíтóвàтèñÿ íà доñлідæåííі íàñтóïíèõ åлåìåíтів: 

à) іííовàöіéíоãо ïотåíöіàлó; 
á) íàóково–оñвітíüо¿ діÿлüíоñті; 
в) рівíÿ ïідãотовкè ïроôåñорñüко–вèклàдàöü

коãо ñклàдó; 
ã) орãàíіçàöіéíо¿ ñтрóктóрè; 
д) кóлüтóрè тà іìідæó ÇÂО. 
Тàкèé àíàліç дàº óÿвлåííÿ ïро вíóтріøíі дæåрå

лà і ìоæлèвоñті іííовàöіéíоãо роçвèткó ÇÂО, ïро 
õàрàктåр і ñтóïіíü рèçèкó іííовàöіéíо¿ діÿлüíоñті. 

4. Доñлідæåííÿ ñтрàтåãі¿ коíкóрåíтів. 
5. Доñлідæåííÿ рåãіоíàлüíоãо рèíкó ïотåíöіé

íèõ ñïоæèвà÷ів оñвітíіõ ïоñлóã. 
6. Доñлідæåííÿ рåãіоíàлüíоãо рèíкó ïрàöі, ç 

ìåтоþ вèв÷åííÿ ïотрåáè в ôàõівöÿõ, що вèïóñ
кàþтüñÿ. 

7. Доñлідæåííÿ ïотåíöіéíèõ ñïоæèвà÷ів – ро
áотодàвöів ç ìåтоþ вèÿвлåííÿ ÿкоñті ñïåöіàліñ
тів, що вèïóñкàþтüñÿ. 

8. Орãàíіçàöіÿ рåклàìè тà ñтèìóлþвàííÿ çáóтó 
оñвітíіõ ïоñлóã. 

9. Провåдåííÿ ïроôоріºíтàöіéíо¿ тà ïроñвіт
íèöüко¿ роáотè ñåрåд вèïóñкíèків øкіл, колåдæів 
– ïотåíöіéíèõ ñïоæèвà÷ів оñвітíіõ ïоñлóã. 

10. Ðоçроáкà ôірìовоãо ñтèлþ ÇÂО. 
Ðåçóлüтàтоì доñлідæåíü ñлóæáè ìàркåтèíãó º 

коíкрåтíі роçроáкè і рåçóлüтàтè, ÿкі вèкорèñто
вóþтüñÿ ïрè вèáорі і рåàліçàöі¿ ñтрàтåãі¿ і тàктèкè 
ìàркåтèíãово¿ діÿлüíоñті оñвітíüоãо çàклàдó [3].

Длÿ åôåктèвíо¿ àдàïтàöі¿ ÇÂО до ñó÷àñíèõ вè
ìоã іíôорìàтèçовàíоãо çовíіøíüоãо ñåрåдовè
щà àктóàлüíèì º çàñтоñóвàííÿ ó ïрàктèöі óïрàв
ліííÿ оñвітíüоþ орãàíіçàöіºþ івåíт–ìàркåтèíãó 
(Åventmarketing). Åventmarketing (ìàркåтèíã ïо
діé) – ñèñтåìàтè÷íà орãàíіçàöіÿ çàõодів ÿк ïлàт
ôорìè ïрåçåíтàöі¿ товàрó (ïоñлóãè) длÿ тоãо, щоá 
çà доïоìоãоþ åìоöіéíоãо вïлèвó àктèвіçóвàтè 
óвàãó öілüово¿ ãрóïè [8]. 

Мàркåтèíã ïодіé – öå коìïлåкñíà орãàíіçà
öіÿ çàõодів, ñïрÿìовàíà íà ïроñóвàííÿ ìàркè àáо 
ïродóктó коìïàíі¿ çà доïоìоãоþ ÿñкрàвèõ ïодіé. 
Åìоöіéíèé коíтàкт ç àóдèторіºþ, ÿкèé вñтàíовлþ
ºтüñÿ ïід ÷àñ çàõодó, дàº óíівåрñàлüíó ìоæлèвіñтü 
вïлèíóтè íà öілüовó àóдèторіþ тоíøå é åôåктèв
íіøå [4]. Âèділÿþтü оñíовíі çàвдàííÿ, ÿкі óñïіøíо 
вèріøóþтüñÿ ïрè ïровåдåííі event–çàõодів: ïо
áóдовà óñïіøíоãо áрåíдó; ñтворåííÿ íовоãо ïрè
водó длÿ PR–кàìïàíі¿; ÿñкрàвèé çàïóñк ïродóктó 
(ïоñлóã) íà рèíок; ïоçèöіоíóвàííÿ, óïрàвліííÿ іìі
дæåì коìïàíі¿; ôорìóвàííÿ лоÿлüíèõ ãрóï ñïо
æèвà÷ів; ïідвèщåííÿ ïродàæів в довãоñтроковоìó 
ïåріоді; ñтворåííÿ word–of–mouth åôåктó; ôор
ìóвàííÿ коìàíдè одíодóìöів ñåрåд ñïівроáітíèків 
[3]. Іíñтрóìåíтàìè іíвåíт–ìàркåтèíãó, що ìоæóтü 
áóтè вèкорèñтàíі ó діÿлüíоñті ÇÂО º корïорàтèв
íі çàõодè (CorporateEvent), B2B, ñïåöіàлüíі çàõо
дè (SpecialEvent), øок–ïроìоóøí, іãровèé ïроìо
óøí, à тàкоæ ділові çàõодè: коíôåрåíöі¿, ôорóìè, 
ñåìіíàрè, вèñтàвкè. Коæåí çàõід ìàº вïèñóвàтèñÿ 
в ºдèíó ñèñтåìó ïроñóвàííÿ оñвітíüоãо ïродóктó, 
ÿкèé ïрåдñтàвлÿº ñоáоþ коìïлåкñ іíтåãровàíèõ 
ìàркåтèíãовèõ іíñтрóìåíтів [4]. 

Івåíт–ìàркåтèíã çàáåçïå÷óº довãотрèвàлèé 
åôåкт, що ôорìóº іìідæ ÇÂО, çàáåçïå÷óº éоãо 
ïоïóлÿрèçàöіþ тà доçволÿº çàлó÷àтè íові кàтå
ãорі¿ ñïоæèвà÷ів оñвітíіõ ïоñлóã. Іñíóþ÷à ó ÇÂО 
ïроáлåìà ñлàáко¿ вçàºìоді¿ ïідроçділів ç ïèтàíü 
ìàркåтèíãó оáóìовлåíà áàãàто в ÷оìó орãàíіçà
öіéíоþ ñтрóктóроþ óïрàвліííÿ. Білüøіñтü оñвітíіõ 
орãàíіçàöіé ìàþтü ліíіéíо–ôóíкöіоíàлüíó орãà
íіçàöіéíó ñтрóктóрó óïрàвліííÿ. Óïрàвлÿº óíівåр
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ñèтåтоì рåктор, вñþ ïовíотó влàдè áåрóтü íà 
ñåáå ліíіéíі кåрівíèкè, в óíівåрñèтåті íèìè º ïро
рåкторè, кåрівíèкè відïовідíèìè ôóíкöіоíàлüíè
ìè ïідроçділàìè (óïрàвліííÿ, відділè тощо). 

Підроçділè óíівåрñèтåтó, що рåàліçóþтü ìàркå
тèíãові ôóíкöі¿ (в тіé ÷è іíøіé ìірі) çíàõодÿтüñÿ íà 
одíоìó ôóíкöіоíàлüíоìó рівíі в ріçíèõ ôóíкöіо
íàлüíèõ çоíàõ. Як íàñлідок, кåрівíèк одíоãо ïід
роçділó íіÿк íå ìоæå вïлèíóтè íà діÿлüíіñтü іíøèõ 
ïідроçділів [6]. Аíàліç ìàркåтèíãовèõ іíôорìà
öіéíèõ ïотоків ìіæ ïідроçділàìè (вèкорèñтовóþ
÷è ìåтод іíтåрв'þ тà àíкåтóвàííÿ кåрівíèків ïід
роçділів) доçволèв áè вèділèтè ïроáлåìíі çоíè 
вçàºìоді¿ ç оáìіíó ìàркåтèíãовоþ іíôорìàöіºþ і 
вèÿвèтè ïåрñïåктèвíі íàïрÿìкè длÿ роçвèткó іí
ôорìàöіéíоãо оáìіíó, ÷àñтèíоþ ç ÿкèõ º íåоáõід
íіñтü роçвèткó іñíóþ÷èõ іíôорìàöіéíèõ ïотоків, 
÷àñтèíà – ñтворåííÿ іíôорìàöіéíèõ çв'ÿçків ìіæ 
ïідроçділàìè (ÿкі íà ïото÷íèé ìоìåíт відñóтíі) [6].

Âисновки 
Тàкèì ÷èíоì, в ñó÷àñíèõ óìовàõ роçвèткó ñèñ

тåìè оñвітíіõ ïоñлóã ÇÂО, ôàктороì вïлèвó íà 
ïрèéíÿттÿ ріøåííÿ, щодо корèñтóвàííÿ ïоñлó
ãоþ, ìоæå ñтàтè ìàркåтèíã. Йоãо вèкорèñтàí
íÿ ìоæå доïоìоãтè ïідвèщèтè ÿкіñтü оñвітíіõ ïо
ñлóã íà áілüø вèñокèé рівåíü тà ïідвèщèтè рівåíü 
коíкóрåíтоñïроìоæíоñті ÇÂО.

Çàñтоñóвàííÿ çàïроïоíовàíоãо іííовàöіéíоãо 
ìàркåтèíãовоãо іíñтрóìåíтàріþ ïрè коìïлåкñíо
ìó ïідõоді тà çà óìовè çàлó÷åííÿ ìàркåтèíãовèõ 
доñлідæåíü доçволèтü роçроáèтè коíкóрåíтíоç
дàтíó ñтрàтåãіþ роçвèткó ÇÂО, çàáåçïå÷èвøè 
éоãо ïодàлüøå ïрèáóтковå іñíóвàííÿ, ó÷àñтü ó 
віт÷èçíÿíèõ тà ìіæíàродíèõ іííовàöіéíèõ оñвіт
íüо–тåõíі÷íèõ лàíöþãàõ длÿ ïодàлüøоãо íàöіо
íàлüíоãо роçвèткó ñèñтåìè вèщо¿ оñвітè Óкрà¿íè.
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МЕЛЬНИКОВ О.В.

Сучасний етаï реалізації ïрограми «Óкраїнсüка книга»
Сьогодні, попри високі темпи поширення інформаційних технологій, не залишається поза ува-

гою видавнича діяльність, державна підтримка якої здійснюється у всіх країнах–лідерах. Підтрим-
ка діяльності суб’єктів інформаційної сфери національної економіки, зокрема видавничої спра-
ви, вимагає продуманої організаційної та фінансової підтримки з боку держави у контексті більш 
ефективного використання обмежених фінансових ресурсів. З 2005 року в Україні затверджено 
та реалізовується програма «Українська книга», яка є разом з наданням податкових пільг видав-
цям і книгорозповсюджувачам формою державної підтримки видавничої діяльності. Розглянуто 
порядок реалізації бюджетної програми «Українська книга» й критерії відбору книжкової продукції. 
На основі проведеного аналітичного дослідження охарактеризовано результати реалізації про-
грами «Українська книга» за 2013–2016 рр. Розглянуто сукупність проблем, які супроводжують 
реалізацію програми, зокрема в частині зміни розпорядника державних коштів та недостатньої 
ефективності використання бюджетних коштів. Зосереджено увагу на необхідності формування 
переліку критеріїв відбору видань для програми «Українська книга».

Êлþ÷îâі слîâà: українська книга, книговидання, державна допомога, книжкова продукція 
МЕЛЬНИКОВ А.В.

Современный этаï реализации  
ïрограммы «Óкраинская книга»

Сегодня, несмотря на высокие темпы распространения информационных технологий, не оста-
ется без внимания издательская деятельность, государственная поддержка которой осущест-
вляется во всех странах–лидерах. Поддержка деятельности субъектов информационной сферы 
национальной экономики, в частности издательского дела, требует продуманной организаци-
онной и финансовой поддержки со стороны государства в контексте более эффективного ис-
пользования ограниченных финансовых ресурсов. С 2005 года в Украине утверждено и реали-
зуется программа «Украинская книга», которая является вместе с предоставлением налоговых 
льгот издателям и книгораспространителям формой государственной поддержки издательской 
деятельности. Рассмотрен порядок реализации бюджетной программы «Украинская книга» и 
критерии отбора книжной продукции. На основе проведенного аналитического исследования 
охарактеризованы результаты реализации программы «Украинская книга» за 2013–2016 гг. 
Рассмотрены совокупность проблем, сопровождающих реализацию программы, в частности в 
части изменения распорядителя государственных средств и недостаточной эффективности ис-
пользования бюджетных средств. Сосредоточено внимание на необходимости формирования 
перечня критериев отбора изданий для программы «Украинская книга».


