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вибір моделі для конкретного підприємства повинен здійснюватися на основі 

аналізу специфіки діяльності, потреб споживачів та економічної ефективності 

впровадження. 
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ОБҐРУНТУВАННЯ ПІДХОДУ ЩОДО ФОРМУВАННЯ КАНАЛІВ 

ПРОДАЖІВ ДЛЯ ТОРГІВЕЛЬНИХ ПЛОЩАДОК 

 

Для окремого продукту кожен канал продажів буде працювати по 

різному. Для максимального результату рекомендується використовувати 

кілька каналів. Щоб зрозуміти, який саме вибрати, можна скористатися 

наступним алгоритмом прийняття рішення щодо вибору каналу продажів [1]. 

Перш за все, необхідно визначитися з метою: який результат ми хочемо 

отримати після вибору та запуску каналу продажів. 

Можливі цілі:отримати охоплення;отримати конверсії; отримати ліди; 

вивести новий бренд на ринок;провести і підтримати акцію;збільшити 

відвідуваність ресурсу або кількість активних дій на сайті;збільшити 
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продажі;сповістити покупця про рекламований об'єкт; залучити лідів до 

торгових точок;сформувати позитивне ставлення до рекламного об'єкту тощо 

[2]. 

Також на початковому етапі необхідно визначити, який бюджет компанія 

готова виділити на маркетингові заходи і за який період бажає отримати 

результат. 

Виходячи з цих даних, можна одразу відхилити деякі канали продажів, 

тому що каналів дуже багато і всі вони індивідуальні та потребують визначений 

термін реалізації, бюджет та кожен канал має своє призначення, тому необхідно 

відштовхуватися від мети. 

Наприклад, якщо метою є отримання потенційних клієнтів (лідів) за 2 

місяці, то для цього буде більше підходити контекстна та таргетована реклама, 

а SEO – ні, тому що для отримання перших результатів завдяки SEO-

оптимізації необхідно мінімум 3 місяці, а краще півроку та більше [3]. 

Наступним кроком стає визначення цільової аудиторії. Для того, щоб 

продати будь-який продукт, необхідно визначити насамперед, кому це 

потрібно, хто наш клієнт, яку потребу або проблему вирішує наш продукт, як 

цю проблему вирішують зараз, хто є конкурентом. 

Знання того, хто є нашим клієнтом, є необхідним тому, що кожен продукт 

має своє призначення і вирішує певну задачу. Не усім людям може бути 

потрібен цей продукт, а навіть і якщо в клієнта є потреба в даному рішенні, не 

обов’язково він зробить покупку: можливо для нього це дорого, або він не 

довіряє компанії, тому що мало про неї чув, або за будь-якою ще причиною. 

Для того щоб визначити цільову аудиторію, необхідно скласти портрет, 

або аватар потенційного клієнта. Профіль потенційного клієнта включає опис: 

1) формальних характеристик (сфера діяльності, розмір бізнесу, досвід на 

ринку); 

2) внутрішнього світу (цінності, страхи, місія на ринку); 

3) уподобань (використання технологій, партнери, позиціонування на 

ринку); 
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4) місця існування (географія, філії, присутність в Інтернеті); 

5) ресурси (бюджет, джерела доходів, частота купівель); 

6) ставлення до товару (знання про товар, очікування від нього, цінність 

товару, важливість параметрів, сезонність попиту тощо). 

Після визначення цільової аудиторії необхідно виконати аналіз 

конкурентів для того, щоб визначити, які канали продажів вони 

використовують, як просуваються в інтернеті, які пропозиції роблять, яку 

унікальну пропозицію мають, яку вартість мають на свої послуги. 

Якщо конкуренти використовують певний канал продажів тривалий 

період, то цей канал є вигідним для них і його можна використовувати або хоча 

б протестувати. 

Після того, як дізнались хто є цільовою аудиторію та проаналізували її, 

необхідно спрогнозувати бюджет за обраними каналами продажів та строк 

реалізації і якщо це влаштовує, тобто відповідає поставленій меті, вкладається в 

бюджет та поставлений строк, тоді можна працювати з цим каналом продажів 

далі, інакше його треба відхилити, таким чином ми зробимо первинний відсів 

каналів продажів. 

Коли обрали канали продажів, які відповідають поставленій меті, строку 

реалізації та бюджету, необхідно протестувати ці канали та виявити з них 

найбільш ефективний. 

Тестування відбувається наступним чином: 

1) визначаються показники ефективності; 

2) виконуються задачі відповідно до каналу продажів: налаштовуються 

рекламні кампанії в Google або Facebook/Instagram, прозванюється база 

клієнтів, що приходить з реклами, або ті, що знайдені самостійно; 

3) після цього робиться аналіз ефективності відповідно показникам.  

Аналіз показників можна виконати завдяки таким сервісам, як 

GoogleAnalytics [4]. 
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ОСОБЛИВОСТІ ФОРМУВАННЯ ЕКОНОМІЧНОЇ ПОВЕДІНКИ 

ПІДПРИЄМСТВА В УМОВАХ ТРАНСФОРМАЦІЇ РИНКУ 

 

Економічна поведінка  це стратегічно обумовлений напрям 

взаємопов'язаних і цілеспрямованих виважених тактичних дій, методів, форм і 

реакцій на непередбачуваний перебіг подій та постійне зростання конкуренції 

для підтримки реалізації визначених цілей і завдань підприємства в межах 

обраної сфери діяльності; сукупність навмисних і спонтанних дій, що 

відтворюють сутність і характер економічної активності, яка зумовлена 

впливом об'єктивних і суб'єктивних чинників, для досягнення пріоритетних 

цілей підприємства та груп економічних суб'єктів в умовах нестабільності 

зовнішнього середовища[1]. 

Формування економічної поведінки починається з виділення основних 

видів діяльності підприємства та їх відповідної мети. 


