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У ñòàòò³ ñфîðìóëüîâàí³ îñíîâí³ ïðèíöèïè фîðìóâàííÿ ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàòèâíèх ñòðàòåã³é (ÌÊС) 
ï³äïðèєìñòâ íà ðèíêó ïîñëóã åêñïðåñ-äîñòàâêè. Çàïðîïîíîâàíèé àëãîðèòì фîðìóâàííÿ ñêîîðäèíîâàíîї 
ÌÊС íà ï³äïðèєìñòâàх åêñïðåñ-äîñòàâêè. Пðîâåäåíà îö³íêà âàæëèâîñò³ ³ ³íòåíñèâíîñò³ âèêîðèñòàííÿ зà-
ñîб³â êîìóí³êàö³é íà ð³зíèх åòàïàх æèòòєâîãî öèêëó ñóб’єêòà äîñë³äæåííÿ. À òàêîæ îхàðàêòåðèзîâàíî 
îñîбëèâîñò³ зàñòîñóâàííÿ îñíîâíèх ³íñòðóìåíò³â êîìóí³êàö³é îïåðàòîðàìè åêñïðåñ-äîñòàâêè.
Êëþ÷îâ³ ñëîâà: ñòðàòåã³ÿ, ìàðêåòèíãîâà êîìóí³êàòèâíà ñòðàòåã³ÿ, êîìóí³êàòèâíèé íàб³ð, бðåíä, ï³äïðè-
єìñòâî åêñïðåñ-äîñòàâêè.

Ïîñòàíîâêà ïðîáëåìè. Â óìîâàх ðèíêîâèх â³ä-
íîñèí ãîëîâíèì ³ âèзíà÷àëüíèì фàêòîðîì åêîíî-
ì³÷íîãî бëàãîïîëó÷÷ÿ ï³äïðèєìñòâà ñòàє åфåêòèâ-
í³ñòü ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàö³é. Çàбåзïå÷åííÿ 
ñò³éêîãî êîíêóðåíòîñïðîìîæíîãî фóíêö³îíóâàí-
íÿ бóäü-ÿêîãî ï³äïðèєìñòâà âèìàãàє ðîзðîбêè òà 
âïðîâàäæåííÿ íîâèх ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàòèâ-
íèх ñòðàòåã³é, àäàïòîâàíèх äî âèìîã ïëèííîãî ìà-
êðîñåðåäîâèщà.

Сó÷àñíèé ðèíîê ïîñëóã åêñïðåñ-äîñòàâêè є îä-
íèì з ñåãìåíò³â ñâ³òîâîãî òðàíñïîðòíî-ëîã³ñòè÷íî-
ãî ðèíêó, ÿêèé íàéб³ëüш ñòð³ìêî ðîзâèâàєòüñÿ. 
Лîêîìîòèâîì зðîñòàííÿ є ïîÿâà ïðèâàòíèх êîì-
ïàí³é-âàíòàæîïåðåâ³зíèê³â, ÿê³ âèíèêëè íà ðèí-
êó Уêðàїíè ÿê àëüòåðíàòèâà «Уêðïîшò³», ÿêà íå 
ïðîïîíóє ÿê³ñíîãî òà îïåðàòèâíîãî ñåðâ³ñó êë³єí-
òàì. Âèñîê³ òåìïè ðîзâèòêó, зб³ëüшåííÿ ê³ëüêîñò³ 
ãðàâö³â ðèíêó ³ ÿê íàñë³äîê – зб³ëüшåííÿ êîíêó-
ðåíö³ї, âñå öå зóìîâëює зì³щåííÿ àêöåíò³â ä³ÿëü-
íîñò³ ï³äïðèєìñòâ åêñïðåñ-äîñòàâêè íà ñòðàòåã³÷-
íîìó ð³âí³ ó êîìóí³êàòèâíó ñфåðó. Â³äñóòí³ñòü ó 
òåîð³ї ìàðêåòèíãó ìåòîäó ðîзðîбêè СÌÊ, зàñòîñî-
âàíîãî äî ñïåöèф³êè ä³ÿëüíîñò³ ï³äïðèєìñòâ åêñ-
ïðåñ-äîñòàâêè, ï³äòâåðäæóє àêòóàëüí³ñòü äàíîãî 
äîñë³äæåííÿ.

Àíàë³ç îñòàíí³õ äîñë³äæåíü òà ïóáë³êàö³é. Пè-
òàííÿìè ðîзðîбêè ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàòèâ-
íèх ñòðàòåã³é зàéìàëèñÿ òàê³ зàðóб³æí³ â÷åí³, ÿê: 
П. Àíäåðñîí, Ф. Âåбñòåð, Д. Åбåëë, Ф. Êîòëåð, 
Ж. Лàìбåí, П. Сì³ò, Б. Яðîâñüêèé. Â Уêðàїí³ êî-
ìóí³êàö³éíèì ñòðàòåã³ÿì ïðèñâÿ÷åí³ òåîðåòè÷í³ é 
ïðàêòè÷í³ ðîзðîбêè â³äîìèх ó ö³é ñфåð³ ó÷åíèх: 
Ò. Лóê’ÿíåöü, Г. Пî÷åïöîâà, Ò. Пðèìàê, Є. Ðîìà-
òà, À. Сòàðîñò³íîї, Â. Òêà÷åíêà òà ³í.

Âèä³ëåííÿ íåâèð³øåíèõ ðàí³øå ÷àñòèí çàãàëü-
íîї ïðîáëåìè. Âèñâ³òëåí³ ó ïîïåðåäí³х ðîбîòàх 
àâòîðàìè ï³äхîäè äî фîðìóâàííÿ ìàðêåòèíãîâèх 
êîìóí³êàòèâíèх ñòðàòåã³é â ñèñòåì³ óïðàâë³ííÿ 
ä³ÿëüí³ñòю ï³äïðèєìñòâ íå ì³ñòÿòü ïðàêòè÷íèх 

ðåêîìåíäàö³é щîäî їх фîðìóâàííÿ ï³äïðèєìñòâà-
ìè íà ðèíêó ïîñëóã åêñïðåñ-äîñòàâêè, щî îбóìîâ-
ëює àêòóàëüí³ñòü äàíîãî äîñë³äæåííÿ.

Ìåòîþ ñòàòò³ є àíàë³з ïðîöåñó фîðìóâàííÿ 
ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàòèâíèх ñòðàòåã³é ï³äïðè-
єìñòâàìè åêñïðåñ-äîñòàâêè.

Âèêëàä îñíîâíîãî ìàòåð³àëó òà îáґðóíòóâàííÿ 
îòðèìàíèõ ðåçóëüòàò³â äîñë³äæåííÿ. Б³ëüш³ñòü 
â÷åíèх ãîëîâíîю ìåòîю ìàðêåòèíãîâîї êîìóí³-
êàòèâíîї ñòðàòåã³ї âèзíà÷àюòü ÿê ³íфîðìóâàííÿ 
ö³ëüîâèх àóäèòîð³é ïðî ìàðêåòèíãîâîї ñòðàòåã³ї 
êîìïàí³ї [1; 2; 5; 8]. Узàãàëüíюю÷è êîíêðåòí³ зà-
âäàííÿ ÌÊС, íàìè бóëî âèзíà÷åíî, щî âîíè ïî-
ëÿãàюòü ó íåîбх³äíîñò³ äîñÿãíåííÿ åфåêò³â êîìó-
í³êàö³ї, òàêèх ÿê: зàëó÷åííÿ óâàãè ñïîæèâà÷à, 
ñòâîðåííÿ ïî³íфîðìîâàíîñò³ ïðî ï³äïðèєìñòâî, 
âèêëèê ñïîæèâ÷îãî ³íòåðåñó äî ï³äïðèєìñòâà ÷è 
ïîñëóã, âèêëèê ñïîæèâ÷îї ä³ї òà ïîâòîðíîї ä³ї.

Îñê³ëüêè ñóòü ìàðêåòèíãîâîї êîìóí³êàòèâíîї 
ñòðàòåã³ї ðîзóì³єòüñÿ íàìè ÿê ñèñòåìà ð³шåíü äîâ-
ãîñòðîêîâîãî хàðàêòåðó, òî, ÿê ñèñòåìà, âîíà ñêëà-
äàєòüñÿ ³з ñóêóïíîñò³ âзàєìîïîâ’ÿзàíèх åëåìåíò³â, 
óïîðÿäêîâàíèх ó ïåâí³é ïîñë³äîâíîñò³, щî óòâî-
ðююòü åòàïè ðîзðîбêè ÌÊС. Сïèðàю÷èñü íà ãîëî-
âíó ìåòó òà îñíîâí³ зàâäàííÿ ÌÊС, ñфîðìóëюєìî 
зàñàäè фîðìóâàííÿ ñòðàòåã³ї ìàðêåòèíãîâèх êîìó-
í³êàö³é ï³äïðèєìñòâ íà ðèíêó ïîñëóã åêñïðåñ-äî-
ñòàâêè (Òàбëèöÿ 1).

Дàë³ ïåðåéäåìî бåзïîñåðåäíüî äî фîðìóâàííÿ 
ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàòèâíèх ñòðàòåã³ї îïåðà-
òîð³â åêñïðåñ-äîñòàâêè. Íà ðèñ. 1 ïðåäñòàâëåíèé 
ïðîïîíîâàíèé íàìè àëãîðèòì фîðìóâàííÿ ñêîîð-
äèíîâàíîї ìàðêåòèíãîâîї êîìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї 
ï³äïðèєìñòâ åêñïðåñ-äîñòàâêè.

Ðîзãëÿíåìî зì³ñò êîæíîãî бëîêó àëãîðèòìó â 
êîíòåêñò³ ñïåöèф³êè êîìóí³êàòèâíîї ä³ÿëüíîñò³ 
îïåðàòîð³â åêñïðåñ-äîñòàâêè. Ðîзðîбíèêîì ñòðàòå-
ã³ї â àëãîðèòì³, ìàєòüñÿ íà óâàз³ âèÿâëåíèх îñîбëè-
âîñòåé ðîзïîä³ëó âëàäè â ìàðêåòèíãîâèх êàíàëàх 
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íà ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè, à òàêîæ зíà÷íèìè ðå-
ñóðñàìè (ф³íàíñîâèìè, äîñâ³ä, ³ì³äæ òà ³í.) ïðåä-
ñòàâëÿєòüñÿ ãîëîâíèé îф³ñ ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-
äîñòàâêè – бóäåìî ³ìåíóâàòè éîãî íàäàë³ ãîëîâíèì 
ï³äïðèєìñòâîì. Ç îãëÿäó íà òå, щî ÷àñòî äîñèòü 
â³ä÷óòíà äèфåðåíö³àö³ÿ ðåã³îíàëüíèх ðèíê³â, à 
òàêîæ їх ф³зè÷íà íåäîñÿæí³ñòü, ðîзðîбêà äåÿêèх 
åòàï³â фîðìóâàííÿ ñòðàòåã³ї ìîæå бóòè äåëåãîâàíà 
ñòâîðåíîìó â ðàìêàх ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-äîñòàâ-
êè ó÷àñíèêó, ÿêèé ìîæå ³ìåíóâàòèñÿ îф³ö³éíèì 
ïðåäñòàâíèöòâîì êîìïàí³ї â ò³é ÷è ³íш³é êðàїí³ 
àбî ðåã³îí³. Дî ãîëîâíîї фóíêö³ї ðåã³îíàëüíèх â³ä-
ä³ëåíü íàëåæèòü ðåàë³зàö³ÿ ñòðàòåã³ї â ëîêàëüíèх 
ìàñшòàбàх з ÷àñòêîâîю àäàï-
òàö³єю äî ñïåöèф³êè ì³ñöå-
âèх óìîâ, ñèíòåзóю÷è їх з 
âëàñíîю ñòðàòåã³єю.

Åòàïîì, ÿêèé ïîïåðåä-
æóє ïðèéíÿòòÿ ñòðàòåã³÷íèх 
ð³шåíü ïî фîðìóâàííю ìàð-
êåòèíãîâîї êîìóí³êàòèâíîї 
ñòðàòåã³ї ï³äïðèєìñòâ åêñ-
ïðåñ-äîñòàâêè, ïðåäñòàâëÿ-
єòüñÿ åòàï âèâ÷åííÿ ðèíêó. 
ÌÊС ï³äïðèєìñòâ åêñïðåñ-
äîñòàâêè ðîзðîбëÿєòüñÿ з 
óðàхóâàííÿì àíàë³зó ïî-
òî÷íîї ñèòóàö³ї, ÿêà òàêîæ 
âêëю÷àє ïðîãíîзóâàííÿ 
ìîæëèâèх ³íâàð³àíò³â ðîз-
âèòêó, àíàë³зó âïëèâó ìà-
êðîåêîíîì³÷íèх ÷èííèê³â, 
òåíäåíö³é íà ðèíêó åêñïðåñ-
äîñòàâêè ³ êîíêóðåíòíîãî 
ñåðåäîâèщà. 

Îïåðàòîðè ðèíêó ìîæóòü 
ïîêëàäàòèñÿ íà îñîбèñòèé 
äîñâ³ä, à òàêîæ íà ðåзóëü-
òàòè êîíêóðåíòíîãî àíàë³-
зó, SWOT-aíaë³зó, ÐÅSÒ-
àíàë³зó, àíàë³зó ñïðèéíÿòòÿ 
êóð’єðñüêîãî бðåíäó òà ³í-
шèх äîñë³äæåíü äëÿ òîãî, 
щîб âèÿâèòè ìàéбóòí³ ïîзè-
òèâí³ ³ íåãàòèâí³ ìîìåíòè, 
ïîâ’ÿзàí³ з ðåàë³зàö³єю êî-
ìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї.

Îñíîâîю ó ïðèéíÿòò³ ïî-
äàëüшèх äîâãîñòðîêîâèх 
ð³шåíü ó êîìóí³êàòèâí³é ä³-
ÿëüíîñò³ ï³äïðèєìñòâà åêñ-
ïðåñ-äîñòàâêè ñòàíóòü àíà-
ë³òè÷í³ äàí³ зà íàñòóïíèìè 
íàïðÿìàìè:

à) àíàë³з åêîíîì³÷íîї òà ïîë³òèêî-ïðàâîâîї ñè-
òóàö³ї:

• темпи приросту економіки та ринку експрес-
äîñòàâêè, â ö³ëîìó;

• можливі зміни в економіці, здатні негативно 
âïëèíóòè íà ñòàí ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè;

• кон’юнктура ринку експрес-доставки;
• динаміка цін на ринку експрес-доставки;
• конкурентна ситуація на ринку експрес-до-

ñòàâêè (äèíàì³êà ÷èñëà êîíêóðåíò³â, зàãðîзà ïîÿâè 
íîâèх êîíêóðåíò³â, ð³âåíü íåïðÿìîї êîíêóðåíö³ї);

• наявність протекціоністських заходів та їх 
ìîæëèâèé âïëèâ íà ñòàí ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè;

Òàбëèöÿ 1
Ïðèíöèïè ðîçðîáêè ÌÊÑ ï³äïðèºìñòâ åêñïðåñ-äîñòàâêè

Ïðèíöèï Çì³ñò ïðèíöèïó

Єäíîñò³ мåòè П³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-äîñòàâêè âèзíàюòü ïð³îðèòåòí³ñòü зàãàëüíî êîðïîðàòèâíîї 
ö³ë³ ïî â³äíîшåííю äî ³íäèâ³äóàëüíèх ö³ëåé ï³äïðèєìñòâ-ó÷àñíèê³â.

Сêîîðäèíîâàíîñò³ 
êîмóí³êàòèâíèх çóñèëü

Íåîбх³äí³ñòü ñòâîðåííÿ ³ íàÿâíîñò³ êîîðäèíóю÷îãî îðãàíó ïðè ðîзðîбö³ òà ðåàë³зà-
ö³ї ìàðêåòèíãîâîї êîìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї ï³äïðèєìñòâ åêñïðåñ-äîñòàâêè.

Сèñòåмàòèчíîї êîмóí³êàòèâíîї 
àêòèâíîñò³ Íåîбх³äí³ñòü бåзïåðåðâíîãî ³íâåñòóâàííÿ â ìàðêåòèíãîâ³ êîìóí³êàö³ї.

В³äêðèòîãî îбм³íó ³íфîðмàц³єю Пîâíîö³ííèé îбì³í ìàðêåòèíãîâîю ³íфîðìàö³єю ì³æ â³ää³ëåííÿìè ï³äïðèєìñòâ 
åêñïðåñ-äîñòàâêè.

Іíòåãðîâàíîãî âïëèâó Íåîбх³äí³ñòü ïëàíóâàííÿ ³íòåãðîâàíèх êîìóí³êàòèâíèх ïðîãðàì âðàхîâóю÷è îñî-
бëèâîñò³ êîæíîãî ðåã³îíó.

Вðàхóâàííя íàц³îíàëüíèх òà 
ðåã³îíàëüíèх îñîбëèâîñòåé ðèíêó

ÌÊС ï³äïðèєìñòâ åêñïðåñ-äîñòàâêè бóäóюòüñÿ íà îñíîâ³ âèâ÷åííÿ ñîö³îêóëüòóðíèх 
òà ³íшèх ³ñòîòíèх îñîбëèâîñòåé ñïîæèâ÷èх ðèíê³â.

Іíäèâ³äóàë³çàц³ї ïðîãðàм Íåîбх³äí³ñòü ðîзðîбêè ³íäèâ³äóàë³зîâàíèх ïðîãðàì äëÿ êîæíîãî ñïîæèâ÷îãî ñåã-
ìåíòà.

КОМПЛЕКС ОРГАНІЗАЦІЙНИХ РІШЕНЬ В РАМКАХ СКООРДИНОВАНОЇ МАРКЕТИНГОВОЇ 
КОМУНІКАТИВНОЇ СТРАТЕГІЇ ПІДПРИЄМСТВА ЕКСПРЕС-ДОСТАВКИ

Проведення ситуаційного аналізу: вивчення сучасний стан та тенденцій розвитку ринку експрес-
доставки, соціокультурні особливості ринку, позиції підприємства у комунікаційному полі, провести 
PEST та SWOT-аналізи, оцінити потенціал розвитку ринку та сформувати попередні прогнозні дані

Визначити часові рамки планування та комунікативні цілі по відношенню до бренду експрес-
доставки, інтегрувати їх з цілями позиціонування підприємства, цінового позиціонування, 

позиціонуванню збутової мережі

Сформулювати стратегічну позицію підприємства експрес-доставки на основі проведеного 
попередньо аналізу та врахування визначених цілей бренду

Розробка комунікативного звернення підприємства експрес-доставки у рамках обраної стратегічної 
позиції

Обрати пріоритетні цільові аудиторії, поставити задачі по відношенню до них

Обрати повідомлення, котрі повинні бути доставлені до цільових аудиторій

Обрати стратегічні комунікативні інструменти, визначити цілі стосовно кожного з них

Розробити корпоративні стандарти реалізації комунікацій: бренд-бук, гайдлайн, стандарти особистих 
комунікацій, стандарти сервісного обслуговування та ін.

Сформувати єдиний інформаційний простір для мереж підприємства експрес-доставки

Обрати координаційний орган, делегувати повноваження щодо розробки окремих елементів 
маркетингової комунікативної стратегії органу з урахуванням специфіки регіональних ринків

Розробка регламенту здійснення комунікативної діяльності: відповідальність сторін, фінансова 
участь представницьких мереж та головного підприємства у реалізації маркетинговій комунікативній 

стратегії.

Ðèñ. 1. Àëãîðèòì фîðìóâàííÿ 
ñêîîðäèíîâàíîї ÌÊÑ ï³äïðèºìñòâà åêñïðåñ-äîñòàâêè
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б) àíàë³з ñîö³îêóëüòóðíèх îñîбëèâîñòåé ðèíêó 
ïîñëóã åêñïðåñ-äîñòàâêè:

• тенденції в зміні соціального статусу спожи-
âà÷³â;

• вивчення специфічних особливостей кожного 
ðåã³îíó ðèíêó;

• дослідження гендерних відмінностей в моти-
âàх âèêîðèñòàííÿ ïîñëóã åêñïðåñ-äîñòàâêè;

• зміни культурних чинників, здатних впли-
íóòè íà êîìóí³êàö³éíó àêòèâí³ñòü ï³äïðèєìñòâ 
åêñïðåñ-äîñòàâêè;

• сприйняття бренду експрес-доставки спожи-
âà÷àìè òîщî.

Яê бóëî зàзíà÷åíî ðàí³шå, íàéб³ëüш зàãàëüíîю 
ìåòîю ìàðêåòèíãîâîї êîìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї є 
³íфîðìóâàííÿ ö³ëüîâèх àóäèòîð³é ïðî ìàðêåòèí-
ãîâó ñòðàòåã³ю ï³äïðèєìñòâà. Пðåäñòàâëÿєòüñÿ, 
щî äîñÿãíåííÿ äàíîї ìåòè, âðàхîâóю÷è ñïåöèф³êó 
ñóб’єêòíî-îб’єêòíîãî ñêëàäó ðîзðîбêè òà ðåàë³зà-
ö³ї ÌÊС, äîñÿãàєòüñÿ зà äîïîìîãîю êîìóí³êàòèâ-
íèх зàâäàíü ïî ïðîñóâàííю бðåíäó åêñïðåñ-äî-
ñòàâêè (ï³äòðèìàííÿ ³ì³äæó, ðåïîзèö³îíóâàííÿ, 
ï³äâèщåííÿ âï³зíàâàíîñò³ бðåíäó ³ ò.ä.)

Пîñòàíîâêà êîìóí³êàö³éíèх зàâäàíü з ïðèâîäó 
ïðîñóâàííÿ åêñïðåñ-äîñòàâêè бðåíäó зä³éñíюєòüñÿ 
ï³ñëÿ àíàë³зó ïîòî÷íîї ñèòóàö³ї, ìàðêåòèíãîâèх 
äîñë³äæåíü, à òàêîæ зàëåæíî â³ä ìàðêåòèíãîâèх 
ö³ëåé ï³äïðèєìñòâà. Îäíèì з âèзíà÷àëüíèх фàêòî-
ð³â, щî âïëèâàюòü íà ñïåöèф³êó ïîñòàíîâêè êîìó-
í³êàö³éíèх зàâäàíü äëÿ бðåíä³â åêñïðåñ-äîñòàâêè, 
ïðåäñòàâëÿєòüñÿ їх æèòòєâèé öèêë íà ìîìåíò ðîз-
ðîбêè ÌÊС. 

Êîðîòêî хàðàêòåðèзóю÷è êîìóí³êàòèâíó ä³-
ÿëüí³ñòü îïåðàòîð³â åêñïðåñ-äîñòàâêè íà êîæíîìó 
åòàï³ ЖЦÒ, ìîæíà â³äзíà÷èòè, щî:

• На стадії виходу на ринок комунікації спря-
ìîâàí³ íà ³íфîðìóâàííÿ àóäèòîð³ї ïðî â³äêðèòòÿ 
íîâîãî îïåðàòîðà åêñïðåñ-äîñòàâêè, ïðåäñòàâíè-
öòâà, â³ää³ëåííÿ àбî íîâèх ïîñëóã. Дàíèé åòàï 
зàзâè÷àé ñóïðîâîäæóєòüñÿ âèñîêèìè âèòðàòàìè 
íà ìàðêåòèíãîâ³ êîìóí³êàö³ї, ïîïåðåäí³ ³ ñóïðîâî-
äæóю÷³ ìàðêåòèíãîâ³ зàхîäè.

• На стадії зростання підприємства експрес-
äîñòàâêè ðîбëÿòü ñòàâêó íà ÿê³ñòü îбñëóãîâóâàí-
íÿ, íàä³éí³ñòü ³ шâèäê³ñòü äîñòàâêè ïîñèëîê.

• У фазі зрілості інтенсивність комунікацій 
ìîæå ïîñèëюâàòèñÿ, щîб óòðèìàòè зàéíÿòó ÷àñò-
êó ðèíêó àбî îïàíóâàòè щå íå îхîïëåí³ ñåãìåíòè. 
Íà öüîìó åòàï³ ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-äîñòàâêè ìî-
æóòü îðãàí³зóâàòè äîâãîñòðîêîâ³ ïðîãðàìè ñòèìó-
ëюâàííÿ збóòó з âèêîðèñòàííÿì ãíó÷êèх ³ äèâåð-
ñèф³êîâàíèх ïðîãðàì îбñëóãîâóâàííÿ êë³єíò³â òà 
ïðîãðàì ëîÿëüíîñò³ äëÿ óòðèìàííÿ ïîñò³éíèх òà 
зàëó÷åííÿ íîâèх êë³єíò³â.

• В умовах старіння корпоративного бренду на 
ñòàä³ї ñïàäó ï³äïðèєìñòâî åêñïðåñ-äîñòàâêè ìîæå 
ïðîâåñòè ðåбðåíäèíã àбî ïåðåïîзèö³юâàííÿ ìåðåæ³.

Íåâ³ä’єìíîю ÷àñòèíîю ìàðêåòèíãîâîї, à îòæå, ³ 
êîìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї є ïîзèö³îíóâàííÿ бðåíäó 
åêñïðåñ-äîñòàâêè. П³ñëÿ âèзíà÷åííÿ êîìóí³êàö³é-
íèх ö³ëåé ÌÊС ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-äîñòàâêè, 
íàéб³ëüш äîö³ëüíèì âèäàєòüñÿ ðîзðîбêà ñòðàòå-
ã³ї ïîзèö³îíóâàííÿ бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâêè. Пî-
зèö³îíóâàòè ïîñëóãó íà ðèíêó – зíà÷èòü ðîбèòè 
êîìïëåêñ зàхîä³â, зàâäÿêè ÿêèì ó ñâ³äîìîñò³ ö³-
ëüîâèх ñïîæèâà÷³â âîíà зàéìå âëàñíå, â³äì³ííå 
â³ä ³íшèх ³ âèã³äíå äëÿ îïåðàòîðà ì³ñöå [3]. Пî-
зèö³îíóâàííÿ бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâêè б³ëüшîю 
ì³ðîю ïîêëàäàєòüñÿ íà ãîëîâíå ï³äïðèєìñòâî. 
Пðîòå ïîñåðåäíèêè (ìåðåæà ïðåäñòàâíèöòâ) â³ä³-
ãðàюòü îäíó з êëю÷îâèх ðîëåé ó фîðìóâàíí³ íå-
îбх³äíîãî ³ì³äæó ïðîñóâàííÿ бðåíäó ó ñâ³äîìîñò³ 

ñïîæèâà÷³â. У зâ’ÿзêó з òèì, щî, зàëåæíî â³ä îñî-
бëèâîñòåé ëîêàëüíèх ñïîæèâ÷èх ðèíê³â, ìåíòàëü-
íîñò³ ö³ëüîâèх àóäèòîð³é, àêòèâíîñò³ êîíêóðåíò³â 
îêðåì³ ñêëàäîâ³ ïîзèö³ї бðåíäó ïîâèíí³ ì³íÿòèñÿ, 
ãîëîâíèì ï³äïðèєìñòâîì åêñïðåñ-äîñòàâêè ïîâíî-
âàæåííÿ з ðîзðîбêè ïîзèö³îíóâàííÿ äåëåãóюòüñÿ 
ëîêàëüíîìó ïðåäñòàâíèöòâó ðèíêó (ðåã³îíàëüíîìó 
îф³ö³éíîìó ïðåäñòàâíèöòâó ï³äïðèєìñòâà). Â³äïî-
â³äàëüí³ñòü ðåã³îíàëüíèх ìåðåæ â ïîзèö³îíóâàíí³ 
ïîâ’ÿзàíà з òèì, щî âîíè бåзïîñåðåäíüî êîíòàê-
òóюòü з ê³íöåâèìè ñïîæèâà÷àìè ïîñëóã. Сàìå ÷å-
ðåз ÿê³ñòü îбñëóãîâóâàííÿ êë³єíò³â, äîòðèìàííÿ 
íåîбх³äíèх ñòàíäàðò³â ñåðâ³ñó, ðåã³îíàëüíå ïðåä-
ñòàâíèöòâî óòðèìóє ³ ðîзâèâàє ñïðèÿòëèâèé îбðàз 
êîðïîðàòèâíîãî бðåíäó. Пîзèö³îíóâàííÿ âèзíà÷àє 
³ñòîòí³ хàðàêòåðèñòèêè бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâêè, 
щî â³äð³зíÿюòü їх â³ä ïîñëóã êîíêóðóю÷èх îïå-
ðàòîð³â ³ ÷³òêî âèзíà÷àюòü її ïðèâàбëèâ³ñòü äëÿ 
êë³єíòà.

Âðàхóâàííÿ åëåìåíò³â êîìïëåêñó ìàðêåòèíãó 
â êîíòåêñò³ ðîзðîбêè ÌÊС ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-
äîñòàâêè є íåâ³ä’єìíîю ÷àñòèíîю äîâãîñòðîêîâî-
ãî ïëàíóâàííÿ ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàö³é. Òàê, 
êîìóí³êàòèâí³ зóñèëëÿ ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-äî-
ñòàâêè ïîâèíí³ бóòè ñïðÿìîâàí³ íà зíèæåííÿ 
÷óòëèâîñò³ äî ö³íè àбî ï³äâèщåíí³ ö³ííîñò³ ïî-
ñëóã äëÿ êë³єíò³â; â³äïîâ³äíî, ö³íîâà ïîë³òèêà 
îïåðàòîð³â åêñïðåñ-äîñòàâêè ïîâèííà бóäóâàòèñÿ з 
óðàхóâàííÿì ö³ííîñò³, ÿêó бðåíä åêñïðåñ-äîñòàâ-
êè íåñå ñïîæèâà÷åâ³. Пîñëóãà åêñïðåñ-äîñòàâêè, 
ÿê åëåìåíò êîìïëåêñó ìàðêåòèíãó, ïîâèííà ðîз-
ãëÿäàòèñÿ з òî÷êè зîðó ñòàâëåííÿ ñïîæèâà÷³â äî 
бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâêè ³ âèзíà÷åííÿ ð³âíÿ éîãî 
ïîïóëÿðíîñò³. Çбóòîâà ñèñòåìà ï³äïðèєìñòâà åêñ-
ïðåñ-äîñòàâêè ÿê íîñ³é ³íфîðìàö³ї òà ìàðêåòèí-
ãîâîї ñòðàòåã³ї ф³ðìè ïîâèííà бóòè îðãàí³зîâàíà 
â³äïîâ³äíî äî ö³ëüîâîãî ïîзèö³îíóâàííÿ ìåðåæ³ 
îïåðàòîðà åêñïðåñ-äîñòàâêè.

П³ñëÿ âèзíà÷åííÿ ñòðàòåã³÷íîї ïîзèö³ї ï³äïðè-
єìñòâà åêñïðåñ-äîñòàâêè â³äбóâàєòüñÿ фîðìóâàííÿ 
зàãàëüíîãî зâåðíåííÿ àбî öåíòðàëüíîї òåìè – ÌÊС 
фîêóñóєòüñÿ íà öåíòðàëüí³é ³äåї, щî ñêð³ïëює âî-
єäèíî óñ³ êîìóí³êàòèâí³ зóñèëëÿ.

П³ñëÿ âèзíà÷åííÿ ö³ëåé ñòðàòåã³ї òà ñòðàòå-
ã³÷íîãî ïîзèö³îíóâàííÿ ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-äî-
ñòàâêè ìàє âèíèêíóòè ÷³òêå óÿâëåííÿ, хòî є íàé-
âàæëèâ³шîю ö³ëüîâîю àóäèòîð³єю ³ хòî âхîäèòü 
äî ñêëàäó ãðóïè зàö³êàâëåíèх îñ³б, ÿêèì бóäóòü 
íàïðàâëÿòèñÿ ð³зí³ ìàðêåòèíãîâ³ зâåðíåííÿ. Íåîб-
х³äíî âèзíà÷èòè âàæëèâ³ñòü êîæíîї ö³ëüîâîї àó-
äèòîð³ї, ñåãìåíòóâàòè êîæíó ãðóïó, ³ зðîзóì³òè, 
ÿê êðàщå äîñÿãòè öèх ãðóï зà äîïîìîãîю ð³зíèх 
òèï³â ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàö³é. Òå, ÿêèì ÷è-
íîì âèзíà÷àëàñÿ ãðóïà зàö³êàâëåíèх îñ³б, ³ñòîòíî 
âïëèâàє íà ³íш³ ð³шåííÿ ï³äïðèєìñòâà, – òàê³, íà-
ïðèêëàä, ÿê зì³ñò зâåðíåííÿ ³ ñòðàòåã³ї éîãî äîíå-
ñåííÿ. У äàí³é ÷àñòèí³ ñòðàòåã³÷íîãî ïëàíó ïðîâî-
äèòüñÿ ñåãìåíòàö³ÿ ö³ëüîâèх àóäèòîð³é.

Âèñîêà ÷àñòîòà ñïîæèâàííÿ (êîðîòêèé öèêë) 
ïîñëóã åêñïðåñ-äîñòàâêè äîзâîëÿє êëàñèф³êóâàòè 
ïîòåíö³éíèх ïîêóïö³â òàêîæ ³ зà ïðèíöèïîì ëî-
ÿëüíîñò³ бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâêè íà òàê³ зíà÷è-
ì³ äëÿ îïåðàòîð³â ãðóïè: íîâ³ êîðèñòóâà÷³ ïîñëóã 
òà ëîÿëüí³ äî бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâêè ñïîæèâà-
÷³. Êîæíà з ïðåäñòàâëåíèх ö³ëüîâèх ãðóï âîëîä³є 
ïåâíèì збóòîâèì ïîòåíö³àëîì ³ ìîæå бóòè ðîзбèòà 
íà íàéб³ëüш зíà÷óщ³ äëÿ ï³äïðèєìñòâà ñåãìåíòè. 
Пðîãðàìè ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàö³é ïîâèíí³ 
бóòè ³íäèâ³äóàë³зîâàí³ з óðàхóâàííÿì îñîбëèâîñ-
òåé êîæíîãî ñåãìåíòà.

Âèзíà÷èâшèñü з ö³ëüîâèìè àóäèòîð³ÿìè, ï³ä-
ïðèєìñòâî åêñïðåñ-äîñòàâêè фîðìóє ö³ëüîâå ïîзèö³-
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îíóâàííÿ бðåíäó. Пîзèö³îíóâàííÿ є êàòàë³зàòîðîì 
ïåðåхîäó â³ä êîìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї âèшòîâхó-
âàííÿ äî ñòðàòåã³ї âòÿãóâàííÿ, щî äîзâîëÿє щå íà 
ñòàä³ї ïðîåêòóâàííÿ íàä³ëèòè бðåíä òàêèìè âëàñ-
òèâîñòÿìè ³ хàðàêòåðèñòèêàìè, ÿê³ äîäàäóòü éîìó 
³íäèâ³äóàëüíîñò³, зàбåзïå÷èâшè êîíêóðåíòí³ ïåðå-
âàãè íà ðèíêó. П³ñëÿ âèбîðó ö³ëüîâîї ïîзèö³ї бðåí-
äó åêñïðåñ-äîñòàâêè, âèзíà÷àюòüñÿ, â зàãàëüíèх 
ðèñàх, ïîâ³äîìëåííÿ ÿê³ ïîâèíí³ бóòè àäðåñîâàí³ 
ð³зíèì ö³ëüîâèì àóäèòîð³ÿì. Çà ñâîїì зì³ñòîì óñ³ 
ö³ зâåðíåííÿ ð³зí³. Пðîòå їх зàãàëüíà òåìà ³ ñòèëü 
ïîâèíí³ â³äîбðàæàòè ³ ï³äñèëюâàòè ãåíåðàëüíó ë³-
í³ю ï³äïðèєìñòâà åêñïðåñ-äîñòàâêè.

Âèб³ð îïòèìàëüíîãî êîìóí³êàòèâíîãî íàбîðó ³ 
ñòðàòåã³÷íèх êîìóí³êàòèâíèх ³íñòðóìåíò³â зä³é-
ñíюєòüñÿ ³íäèâ³äóàëüíî êîæíèì îïåðàòîðîì зà-
ëåæíî â³ä ïîñòàâëåíèх êîìóí³êàö³éíèх ö³ëåé. Íà 
íàш ïîãëÿä, ìîæíà âèä³ëèòè íàñòóïí³ фàêòîðè, 
щî âïëèâàюòü íà âèб³ð ñòðóêòóðè êîìïëåêñó ìàð-
êåòèíãîâèх êîìóí³êàö³é ï³äïðèєìñòâ åêñïðåñ-äî-
ñòàâêè:

• масштаби діяльності оператора;
• комунікаційні цілі;
• вид стратегії (тягни штовхай);
• етап життєвого циклу бренду;
• сегменту доставки (В2В, В2С, С2С).
Пðè ðîзðîбö³ ÌÊС íà ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè 

îбë³ê æèòòєâîãî öèêëó (ЖЦ) бðåíäó ìàє îäíå з âè-
зíà÷àëüíèх зíà÷åíü. Яê зàзíà÷àє Â. Л. Ìóзèêàíò, 
«ЖЦÒ ïîâèíåí ï³äêð³ïëюâàòèñÿ êîìóí³êàö³é-
íèì зàбåзïå÷åííÿì, щî ïðîñóâàє ñïîæèâà÷³â ïî 
«ðåêëàìíèх ñх³äöÿх» [7]. Дëÿ б³ëüш äåòàëüíîãî 
âèâ÷åííÿ âïëèâó зàñîб³â ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³-
êàö³é íà ð³зíèх ñòàä³ÿх æèòòєâîãî öèêëó ³ ïðè 
зä³éñíåíí³ ð³зíèìè îïåðàòîðàìè åêñïðåñ-äîñòàâ-
êè, â ðåзóëüòàò³ âèâ÷åííÿ íàóêîâîї ë³òåðàòóðè  
[4; 9] бóëè îòðèìàí³ äàí³, â³äîбðàæåí³ â òàбëèö³ 2. 
Яê³ñíà îö³íêà ñòóïåíÿ âàæëèâîñò³ ³ âèêîðèñòàííÿ 
ð³зíèх зàñîб³â òà ³íñòðóìåíò³â ìàðêåòèíãîâèх êî-
ìóí³êàö³é äîзâîëÿє зðîзóì³òè îäèí з ïðèíöèï³â, 
ÿêèé зàêëàäàєòüñÿ ïðè ñòðàòåã³÷íîìó ïëàíóâàíí³ 
ÌÊ íà ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè. 

Îхàðàêòåðèзóєìî îñîбëèâîñò³ зàñòîñóâàííÿ äå-
ÿêèх ³íñòðóìåíò³â êîìóí³êàö³é îïåðàòîðàìè åêñ-
ïðåñ-äîñòàâêè.

Реклама. Çä³éñíåííÿ ðåêëàìíîї ä³ÿëüíîñò³ 
ïåðåâ³зíèêàìè âåäåòüñÿ з óðàхóâàííÿì ñïåöè-
ф³êè ñïîæèâ÷îї ïîâåä³íêè, ÿêà ëåæèòü â îñíî-
â³ ³íòåãðîâàíèх ðåêëàìíèх êàìïàí³é. Ðåêëàìíà 
ïîë³òèêà ñïðÿìîâàíà íà ïðîñóâàííÿ бðåíäó åêñ-
ïðåñ-äîñòàâêè, фîðìóâàííÿ ñïðèÿòëèâîãî ³ì³äæó 

êîìïàí³ї â ìàñшòàбàх âñ³єї êðàїíè àбî â íàéïðè-
âàбëèâ³шèх ðåã³îíàх збóòó. 

Îñòàíí³ äîñë³äæåííÿ â÷åíèх ïîêàзóюòü, щî 
íå зàâæäè âèñîêèé ð³âåíü âèòðàò íà ðåêëàìó ðî-
бèòü â³äïîâ³äíèé âïëèâ íà îбñÿãè ïðîäàæ³â. Åфåê-
òèâí³ñòü ðåêëàìè òàêîæ ìîæå зàëåæàòè â³ä ñèëè 
бðåíäó, ñòàâëåííÿ ñïîæèâà÷³â äî бðåíäó, åфåêòèâ-
íîñò³ îðãàí³зàö³ї ðåêëàìè äèëåðñüêèìè ìåðåæàìè 
³ ò. ä. Îäíàê íåîбх³äíî êîíñòàòóâàòè, щî ïîñò³éíå 
³íâåñòóâàííÿ â êîìóí³êàö³éí³ ³íñòðóìåíòè, îñî-
бëèâî öå ñòîñóєòüñÿ ðåêëàìè, зб³ëüшóє åфåêòèâ-
í³ñòü âïëèâó íà ö³ëüîâ³ àóäèòîð³ї.

Îäíèì з îñíîâíèх äæåðåë ðåêëàìè íà ðèíêó 
åêñïðåñ-äîñòàâêè є çîâí³шíя ðåêëàмà, íà äðóãîìó 
ì³ñö³ – ðåêëàмà â мåðåж³ Іíòåðíåò. Ì³ñöå ðîзòà-
шóâàííÿ òà âèä зîâí³шíüîї ðåêëàìè âèзíà÷àюòü ó 
зàëåæíîñò³ â³ä êîìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї îïåðàòîðà 
òà ö³ëåé, ÿê³ ïåðåñë³äóє ï³äïðèєìñòâî åêñïðåñ-äî-
ñòàâêè. Òèï âèäàííÿ òà ïàðàìåòðè ðåêëàìè âèзíà-
÷àюòü âèхîäÿ÷è з âèêîðèñòîâóâàíîї ñòðàòåã³ї ïî-
зèö³îíóâàííÿ бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâêè. 

Б³ëüш³ñòü îïåðàòîð³â â³ääàюòü ïåðåâàãó ðåêëà-
ì³ íà êîðïîðàòèâíèх àâòîìîб³ëÿх, âîíà ïðèâåðòàє 
óâàãó ïîòåíö³éíèх êë³єíò³â íà зîâí³шí³é òåðèòî-
ð³ї зà ìàêñèìàëüíî êîðîòêèé ïåð³îä. Бðåíäóâàííÿ 
ìàшèí зб³ëüшóє äîâ³ðó äî îïåðàòîðà òà ï³äâèщóє 
àâòîðèòåò â î÷àх êë³єíò³â. Сòèëüíî îфîðìëåíèé 
ф³ðìîâèé òðàíñïîðò зàïàì’ÿòîâóєòüñÿ òà äîзâîëÿє 
фîðìóâàòè ïîзèòèâíèé îбðàз ï³äïðèєìñòâà. Дà-
íèé âèä ðåêëàìè âèä³ëÿєòüñÿ ñâîєю äèíàì³÷í³ñòю, 
ìàñîâ³ñòю òà ïîзèòèâí³ñòю. Òàêîæ ãîëîâíîю éîãî 
ïåðåâàãîю є â³äñóòí³ñòü îðåíäíîї ïëàòè.

Радіореклама ÷åðåз â³äñóòí³ñòü ìîæëèâîñò³ 
ïðÿìîї â³зóàë³зàö³ї îбðàзó âèêîðèñòîâóєòüñÿ äëÿ 
³íфîðìóâàííÿ ñïîæèâà÷³â ïðî ñïåö³àëüí³ зíèæêè 
òà àêö³ї ñòèìóëюâàííÿ збóòó, ìîæå òàêîæ ñëóæè-
òè â ÿêîñò³ íàãàäóâàëüíîї ðåêëàìè.

Пряма розсилка хàðàêòåðèзóєòüñÿ âèñîêèì 
ñòóïåíåì âèб³ðêîâîñò³ ïåðñîíàëüíîãî зâåðíåííÿ 
äî àóäèòîð³ї. Âîíà ìîæå âèêîðèñòîâóâàòèñÿ äëÿ 
êîìïàí³é – ïîòåíö³éíèх êë³єíò³â, з ìåòîю ³í-
фîðìóâàííÿ їх ïðî íàäàâàí³ ïîñëóãè, ïåðñîíàëü-
í³ ïðîïîзèö³ї, зíèæêè ³ ò. ä. Чåðåз ñïðÿìîâàíå 
ïåðñîíàëüíå ïîñëàííÿ êîæíîìó ñïîæèâà÷åâ³ фîð-
ìóєòüñÿ ïîзèòèâíèé ³ì³äæ бðåíäó åêñïðåñ-äîñòàâ-
êè. Åфåêòèâí³ñòü ïðÿìîї ðîзñèëêè зàëåæèòü â³ä її 
зì³ñòó: ïðàêòèêà ïîêàзóє, щî ïðè ïåðâèíí³é ìàñî-
â³é ðîзñèëö³ ïîòåíö³éíèì êë³єíòàì ê³ëüê³ñòü â³ä-
ãóê³â ñòàíîâèòü íå б³ëüшå 1%, òîä³ ÿê âêëю÷åííÿ 
â ðîзñèëêó ïåðñîíàëüíèх ïðîïîзèö³é ìîæå ï³äíÿ-
òè зàö³êàâëåí³ñòü ñïîæèâà÷³â äî 14% â³äãóê³â [5].

Òàбëèöÿ 2
ßê³ñíà îö³íêà âàæëèâîñò³ ³ ³íòåíñèâíîñò³ âèêîðèñòàííÿ çàñîá³â êîìóí³êàö³é 

íà ðèíêó ïîñëóã åêñïðåñ-äîñòàâêè íà ð³çíèõ åòàïàõ ЖÖ
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Ðîзðîбêà бðåíäó 
åêñïðåñ-äîñòàâêè Î Â Î Î Î С Î Î

Âèх³ä íà ðèíîê Â Â Â Â Â С С Â

Çðîñòàííÿ С С Â Â С Í Â С

Çð³ë³ñòü С С Í Â С Í Â С

Çàíåïàä Í Í С С Í Í Â Î

Â – âèñîêà âàæëèâ³ñòü âèêîðèñòàííÿ;
Ñ – ñåðåäíÿ âàæëèâ³ñòü ³ ³íòåíñèâí³ñòü 
âèêîðèñòàííÿ çàñîáó;

Í – íèçüêà âàæëèâ³ñòü ³ ³íòåíñèâí³ñòü âèêîðèñòàííÿ çàñîáó;
0 – çàñ³á íà äàíîìó åòàï³ íå âèêîðèñòîâóºòüñÿ ó÷àñíèêàì 
êàíàëó.
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Стимулювання збуту. Сïåöèф³êà ïðîñóâàííÿ 
ïîñëóã íà ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè îбóìîâëює ðîз-
âèòîê îñîбëèâèх ìåòîä³â ñòèìóëюâàííÿ, ñïðÿìî-
âàíèх íà ð³зí³ ö³ëüîâ³ àóäèòîð³ї, òà ìàюòü íà ìåò³ 
âñòàíîâëåííÿ äîâãîñòðîêîâèх êîíòàêò³â ³з ñïîæè-
âà÷àìè, ìàòåð³àëüíå їх зàîхî÷åííÿ ³, ÿê íàñë³äîê, 
зðîñòàííÿ ê³ëüêîñò³ â³äïðàâëåíü â äîâãîñòðîêîâî-
ìó ³ êîðîòêîñòðîêîâîìó ïåð³îä³. Сòèìóëюâàííÿ 
збóòó íà ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè ìîæå бóòè ñïðÿ-
ìîâàíå íà äâà ð³зíèх ñåãìåíòè: ñïîæèâà÷³â òà êîð-
ïîðàòèâíèх êë³єíò³â.

Прямий маркетинг. Дèðåêò-ìàðêåòèíã бó-
äóєòüñÿ îïåðàòîðàìè ðèíêó åêñïðåñ-äîñòàâêè íà 
îñíîâ³ бåзïåðåðâíîãî îбë³êó, àíàë³зó òà ñïîñòåðå-
æåííÿ зà ïîâåä³íêîю ö³ëüîâèх àóäèòîð³é. Ðîзâè-
òêó ³ âäîñêîíàëåííю ìåòîä³â äèðåêò-ìàðêåòèíãó 
ñïðèÿюòü äîñÿãíåííÿ â îбëàñò³ ³íфîðìàö³éíèх 
òåхíîëîã³é, ³, зîêðåìà, ñòàëè ïîïóëÿðíèìè 
îñòàíí³ì ÷àñîì ñèñòåìè óïðàâë³ííÿ âзàєìîâ³ä-
íîñèíàìè з ñïîæèâà÷àìè (CRM-ñèñòåìè). Îäíèì 
з îñíîâîïîëîæíèх åòàï³â CRM є ñòâîðåííÿ, âå-
äåííÿ, ï³äòðèìàííÿ, àíàë³з бàз äàíèх êë³єíò³â. 
Уñï³шíèé ìàðêåòèíã з âèêîðèñòàííÿì бàз äàíèх 
ïîâ’ÿзàíèé з³ збîðîì äàíèх, їх збåð³ãàííÿì, àíà-

ë³зîì, ³íòåðïðåòàö³єю òà âèêîðèñòàííÿì äàíèх 
òàêèì ÷èíîì, ÿêèé äîзâîëÿє âèÿâëÿòè òðåíäè ³ 
âзàєìîзâ’ÿзêó, ðàí³шå ïðèхîâàí³ â íèх, зàâäÿêè 
÷îìó ìàðêåòèíã ñòàє б³ëüш òî÷íèì ³ ö³ëåñïðÿìî-
âàíèì. Ìàí³ïóëÿö³ї бàзàìè äàíèх â³äêðèâàюòü 
íîâ³ ìîæëèâîñò³ äëÿ б³ëüш ÷³òêîї ñïðÿìîâàíîñ-
ò³ ïîâ³äîìëåíü ìàðêåòèíãîâèх êîìóí³êàö³é. Пî-
ñò³éíèé àíàë³з ñïðÿìîâàíèé íå ò³ëüêè íà âèзíà-
÷åííÿ íàéб³ëüш éìîâ³ðíèх ïîòåíö³éíèх êë³єíò³â 
äëÿ ð³зíèх âèä³â ìàðêåòèíãîâîї ä³ÿëüíîñò³, àëå 
³ ñëóæèòü îð³єíòèðîì äëÿ ìàéбóòíüîї êîìóí³êà-
òèâíîї ñòðàòåã³ї, ñòðàòåã³ї äëÿ òâîð÷îї êîìàíäè, 
ñòðàòåã³ї â³äíîñíî íàäàâàíèх ïîñëóã, ö³í ³ ïðî-
ïîзèö³ї.

Âèñíîâêè òà ïðîïîçèö³ї. Òàêèì ÷èíîì, ÿêщî 
ðîзãëÿäàòè âåñü êîìïëåêñ фîðìóâàííÿ ìàðêåòèí-
ãîâîї êîìóí³êàòèâíîї ñòðàòåã³ї, òî íåîбх³äíî зà-
óâàæèòè, щî öå íåïðîñòèé ³ ïåðåâàæíî òðèâàëèé 
ïðîöåñ. Пðîòå ïðè ãðàìîòíîìó ñèñòåìíîìó ï³äхîä³ 
ìàðêåòèíãîâà êîìóí³êàòèâíà ñòðàòåã³ÿ ï³äïðèєì-
ñòâà ðîзðîбëÿєòüñÿ шâèäêî ³ åфåêòèâíî. Уí³êàëü-
í³ñòü її äëÿ êîæíîãî ñóб’єêòà äîñë³äæåííÿ, щî її 
ðîзðîбëÿє, ïîєäíóєòüñÿ з íàÿâí³ñòю ïåâíîãî óí³-
âåðñàëüíîãî àëãîðèòìó її фîðìóâàííÿ.
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FEATURES OF MARKETING COMMUNICATIVE STRATEGY FORMING OF ENTERPRISES 
IN THE EXPRESS DELIVERY MARKET

Summary
The basic principles of marketing communicative strategies (MCS) forming at the enterprises of express 
delivery services market were formulated in the article. The algorithm of coordinated MCS forming of express 
delivery enterprises was given. An assessment of importance and intensity of communication means using at 
various stages of the research subjects life cycle was carried. Also the main features of the communications 
tools application by express delivery enterprises were characterized.
Key words: strategy, marketing communicative strategy, communicative set, brand, express delivery company.


