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ОСНОВНІ ЗАДАЧІ І ЕТАПИ ФОРМУВАННЯ ПОВЕДІНКОВОЇ 

СТРАТЕГІЇ УЧАСНИКІВ РИНКУ ІТ 
Савчук Л.М. 

канд. економ. наук, професор, декан факультету прикладних  

комп'ютерних технологій 

Ковальчук Є.В. 
аспірант 2 курс PHD, спеціальність 051 – Економіка 

Український державний університет науки і технологій 

м. Дніпро, Україна 
 

Анотація. Досліджені основні задачі і етапи формування поведінкової 

стратегії, основна увага приділена задачам аналізу і оцінки емоційних і 

поведінкових чинників, проаналізована можливість використання принципів 

концепції Lovemark для вирішення цих задач. 

Ключові слова: поведінкові стратегії, ІТ бізнес, задачі формування 

поведінкової стратегії, учасники ринку ІТ послуг, концепція Lovemark. 

Постановка проблеми. Перелік основних задач поведінкової стратегії 

учасників ринку ІТ доцільно розбити по напрямках дослідження. До першої 

групи відносимо задачі, пов'язані з використанням методів і моделей, що 

характерні для організації процесів управління, а також умов, в яких процес 

розробки і прийняття стратегії відбувається. До цієї групи відносяться наступні 

задачі: 

1. Розуміння процесів прийняття рішень в умовах невизначеності. 

2. Прийняття рішення, враховуючи індивідуальне ставлення учасників ІТ 

ринку до ризику. 

3. Вивчення та застосовування різних методів мотивації суб'єктів ринкового 

середовища. 

4. Розуміння основ стратегічної поведінки та вміння їх застосовувати для 

конкретної ринкової ситуації. 
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До другої групи відносимо задачі аналізу і оцінки емоційних і 

поведінкових чинників, що впливають на розробку і прийняття поведінкової 

стратегії. До цієї групи відносимо наступні задачі: 

1. Використання емоційних чинники в рекламних кампаніях. 

2. Використання емоційних та поведінкових стереотипів для формування 

найбільш бажаної поведінкової стратегії клієнтів та співробітників. 

3. Розуміння упередженості поведінки економічних агентів, на відміну від 

припущень у класичних економічних моделях, а також те, як ці упередження 

формують поведінку. 

4. Визначення «пастки розуму» і когнітивних упереджень для уникнення їх, 

тим самим мінімізуючи можливі фінансові втрати. 

Після вивчення ситуації на ринку інформаційних послуг можемо зробити 

висновок, що саме задачі другої групи першочергово потребують уваги 

дослідників і розвитку можливостей їх практичного застосування. 

Виклад основного матеріалу. На сьогоднішній день економічною 

наукою розроблено багато варіантів стратегій поведінки підприємства на 

ринку. При цьому до діяльності конкретного економічного суб’єкта їх не можна 

використовувати одночасно. Слід зазначити, що будь-яка стратегія, обрана 

конкретною компанією, завжди індивідуальна, оскільки формується і 

реалізується під впливом багатьох внутрішніх факторів і зовнішнього 

середовища. Однак, незважаючи на це, в управлінні бізнесом загальну 

стратегію бізнесу часто визначають, називають і характеризують з точки зору 

властивих їй спільних характеристик. 

Варто зазначити, що кожне підприємство може і часто має свій власний 

шлях розвитку, тому загальні стратегії, що пропонують дослідники, неможливо 

застосувати для кожного підприємства. Також варто згадати, що розвиток 

стратегії підприємства – це процес, який займає різні періоди часу і залежить 

від багатьох факторів, таких як ринкові умови, конкуренція, зміни технологій, 

популяризація нових трендів [1]. 

Дотримуючись певної стратегії управління, компанія може розраховувати 

на результативність та збільшення прибутковості від діяльності завдяки 
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забезпеченню лояльності споживачів, якості продукції та послуг, покращенню 

процесів виробництва, зниженню витрат та підвищенню продуктивності праці 

тощо.  

У процесі формування власної стратегії розвитку необхідно чітко 

визначити місію, цілі, терміни їх досягнення, провести якісний стратегічний 

аналіз, а також визначити основні методи і засоби для досягнення цілей. В разі 

успіху та правильного реагування на ринкові виклики, підприємство здатне 

збільшити свою конкурентоспроможність, вдосконалити продукцію, 

продовжити просування бренду, виходити на нові ринки, навчитись 

орієнтуватись на клієнта та забезпечити собі аудиторію. 

Одним із завдань даного дослідження є доведення того, що раціональним 

рішенням у сучасних умовах ринку є формування стратегії розвитку 

підприємства на основі маркетингової концепції Lovemark. Концепція 

ґрунтується на тому, що у сучасному світі величезної ринкової конкуренції 

бізнесмени все частіше замислюються про те, як звернути увагу споживача на 

свій продукт внаслідок створення міцних взаємовідносин між компанією та 

клієнтом [3]. Інтеграція підходу Lovemark може бути реалізована в будь-якій 

стратегії в залежності від наявних потреб та цілей підприємства. В умовах 

сучасного ринку фокус змістився з переконання у тому, що підприємства та 

продукт впливають на споживача, на розуміння і побудову діяльності компанії 

відповідно до потреб, бажань та міркувань споживача. 

Концепція Lovemark намагається приваблювати споживачів у такій 

стратегічній послідовності: 1) виклик емоцій; 2) задоволення цінностей; 3) 

підвищення лояльності. 

Кевін Робертс, генеральний директор рекламної агенції Saatchi & Saatchi, 

автор ідеї Lovemark, ретельно досліджує емоційний маркетинг та емоційний 

брендинг [2]. У 2004 році він сформулював цю концепцію та запропонував 

новий підхід до маркетингового розвитку у стратегічному плані. За теорією 

Робертса, «Lovemark», або в перекладі на українську «Улюблені бренди», – це 

бренди, які викликають у споживачів відчуття любові та приналежності.  
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Формування поведінкової стратегії починається після визначення власної 

бази знань та проведення аналітичної роботи за наступними етапами: 

Етап №1. Необхідно визначити місію і цілі підприємства. Як вже було 

зазначено, концепція Lovemark в основі своєї ідеї має те, що створення 

сильного бренду передбачає не просто продаж товару або послуги, а побудову 

емоційних зв’язків зі споживачем на рівні любові. Потрібно відповісти на 

велику кількість питань, пов’язаних із мотивацією бізнесу. Заробіток та 

збільшення прибутку теж є метою, як і допомога навколишньому середовищу. 

Головне бути чесним із собою, а значить чесним і з клієнтами. 

Етап №2. Наступним і одним з найважливіших етапів є аналіз 

запропонованих альтернативних стратегій. Цей етап передбачає оцінку 

потенційної ефективності кожної альтернативної стратегії та визначення їх 

переваг та недоліків. 

Основні критерії оцінки альтернативних стратегій можуть включати такі 

фактори як потенційна рентабельність, можливості для збільшення обсягів 

продажів, можливості розширення на нові ринки покращення 

конкурентоспроможності компанії, збільшення лояльності споживачів. 

Зазвичай для оцінки альтернативних стратегій використовують інструменти для 

стратегічного аналізу, такі як матриця SWOT, BCG-матриця, GE матриця або 

інші аналітичні інструменти. 

Етап №3. Моделювання варіативних сценаріїв розвитку. Для 

моделювання варіативних сценаріїв розвитку подій на основі концепції 

Lovemark спочатку потрібно визначити основні етапи розвитку бізнесу та 

визначити ключові параметри, які впливають на його успіх. Необхідно 

використовувати методи аналізу та прогнозування для кожного з варіативних 

сценаріїв розвитку подій. На основі вивчення варіативних сценаріїв можна 

вибрати оптимальну стратегію, яка дозволить досягти успіху незалежно від 

того, який сценарій розроблявся на початку 

Етап №4. Вибір одного з варіантів стратегічного плану підприємства. 

Потрібно виявити його сильні та слабкі сторони, згадуючи свою цільову 

аудиторію. Стратегія повинна визначатись основними цінностями та 
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принципами компанії. Створюється та виділяються унікальні риси бренду. На 

цій основі створюється унікальний образ продукту або послуги, який 

задовольняє потреби та бажання споживача. Варіантів представлення може 

бути декілька. Після цього відбувається вибір найкращого варіанта стратегії 

розвитку підприємства. 

Етап № 5. Готується кінцевий варіант стратегічного плану підприємства. 

Стратегічний довгостроковий план підприємства в нашому випадку передбачає 

фокус на розвитку і збільшенні лояльності споживачів до бренду, що 

призводить до збільшення продажів і прибутку. Після підготовки попередніх 

етапів на основі стратегічного плану розробляються тактичні середньострокові 

і короткострокові плани. 

Висновки. Розв'язання проблем формування поведінкових стратегій на 

ринку ІТ послуг вимагає ретельного аналізу, стратегічного планування та 

ухвалення обґрунтованих рішень на основі даних і досвіду. Також важливо 

бути гнучкими і готовими до коригування стратегії у відповідь на зміни в 

навколишньому середовищі та ринкових умовах.  

Для цього необхідно: використовувати емоційні чинники в кампаніях; 

використовувати поведінкові стереотипи для формування найбільш бажаної 

поведінкової стратегії клієнтів та співробітників; розуміти упередженість 

поведінки економічних агентів, на відміну від припущень у класичних 

економічних моделях, а також те, як ці упередження формують поведінку; 

визначати «пастки розуму» і когнітивні упередження та уникати їх, тим самим 

мінімізуючи можливі фінансові втрати; вивчати та застосовувати різні методи 

мотивації та основи стратегічної поведінки. 
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