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ЗАГАЛЬНА ХАРАКТЕРИСТИКА РОБОТИ 

Актуальність теми дослідження. Ухвалена у 2019 р. Україною Стратегія 

розвитку сфери інноваційної діяльності на період до 2030 р. передбачає розроб-

лення та застосування заходів державної підтримки на етапах створення, тран-

сферу і впровадження інновацій, визначаючи одним із таргетів оцінювання 

ефективності її реалізації зростання частки реалізованої інноваційної продукції 

(ІП) в загальному обсязі реалізованої продукції. Упродовж 2009–2018 рр. част-

ка інноваційно активних промислових підприємств (ІАПП) в загальній кількос-

ті промислових підприємств України підвищилася з 12,8 % до 16,4 %. У той 

самий час частка ІП в загальному обсязі реалізованої продукції промислових 

підприємств упродовж останніх 10 років перманентно знижувалася та у 2018 р. 

становила лише 0,8 %. У зв’язку з цим особливої актуальності набуває концен-

трація зусиль вітчизняних ІАПП на підвищенні ефективності маркетингової 

збутової політики (МЗП), зокрема, на оптимізації її фінансового забезпечення, 

визначенні напрямів її інтенсифікації з урахуванням конкурентних переваг 

ІАПП, їх збутового потенціалу, місткості та структури ринків збуту тощо. 

Фундаментальні засади маркетингу інновацій та управління збутом ІАПП 

закладено в працях зарубіжних учених, серед яких: Дж. Армстронг, C. Бейкер, 

Г. Болт, Е. Борг, Дж. Вега-Джурадо, Ч. Дебрессон, М. Доджсон, М. Еверетт,   

М. Застемповскі, С. Кляйншмідт, В. Лазонік, М. Реслер, О. Унгерман, С. Чава 

та інші. Цій проблематиці присвячені дослідження і вітчизняних учених, зок-

рема, А. Біловодської, В. Бурцева, Т. Васильєвої, О. Гарафонової, С. Ілляшенка, 

Н. Карпенко, В. Козлова, Н. Краснокутської, О. Кузьменко, Т. Лепейко, 

Н. Педченко, П. Перерви, Г. Пересадько, А. Праневич, Н. Чухрай та інших.  

Незважаючи на значний науковий доробок із теми дослідження, остаточно 

не вирішеним залишається ряд теоретичних і прикладних проблем, що стосу-

ються, зокрема, обґрунтування детермінант зростання та ефективності викорис-

тання збутового потенціалу ІАПП, оптимізації джерел фінансування інновацій і 

витрат на реалізацію МЗП ІАПП, удосконалення методології визначення доці-

льності запровадження інноваційних проектів промисловими підприємствами, 

оцінювання конкурентних позицій ІАПП у розрізі каналів збуту, визначення 

оптимальної місткості ринку ІП, регіональної сегментації промислових підпри-

ємств із різним рівнем інноваційного розвитку, визначення взаємозв’язків між 

країнами-партнерами щодо організації збуту ІП тощо. Відсутність комплексно-

го уявлення про реалізацію МЗП ІАПП обумовила актуальність дослідження, 

його мету, завдання і зміст.  

Зв’язок роботи з науковими програмами, планами, темами. Тематика 

дослідження узгоджується з базовими положеннями Стратегічного плану 

ПРООН на 2018–2021 рр. (прийнятого Виконавчою радою ПРООН 

28.11.2017 р.); Стратегії розвитку сфери інноваційної діяльності на період до 

2030 року (схваленої розпорядженням Кабінету Міністрів України № 526-р від 

10.07.2019 р.); Стратегії сталого розвитку  «Україна – 2020» (затвердженої Ука-
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зом Президента України № 5/201 від 12.01.2015 р.) тощо.  

Дисертація виконана відповідно до тематики наукових досліджень Сум-

ського державного університету. Так, зокрема, до звіту за темою «Моделюван-

ня трансферу екоінновацій в системі «підприємство – регіон – держава»: вплив 

на економічне зростання та безпеку України» (номер д/р 0119U100364) ввійшли 

пропозиції щодо кластеризації регіонів України за різними напрямами розвитку 

інноваційної діяльності; за темою «Розроблення теоретико-методичних засад 

обґрунтування перспективних напрямів продукування нових знань» (номер д/р 

0117U002255) – щодо визначення організаційно-економічного механізму збу-

тової політики ІАПП; за темою «Застосування маркетингу та інноватики у різ-

них сферах діяльності» (номер д/р 0116U006359) – щодо визначення основних 

засад комерціалізації інновацій; за темою «Дослідження проблем та перспектив 

інноваційного зростання вітчизняної економіки» (номер д/р 0116U006360) – 

щодо оцінювання рівня конкуренції між каналами збуту ІАПП; за темою «До-

слідження маркетингового середовища та інфраструктури промислових підпри-

ємств» (номер д/р 0112U008149) – щодо сегментації ринку ІАПП; за темою 

«Механізми формування ринково-орієнтованих стратегій інноваційного прори-

ву» (номер д/р 0112U008148) – щодо оцінювання ефективності реалізації інно-

ваційних проектів підприємствами України. 

Мета і завдання дослідження. Метою дослідження є розвиток теоретико-

методологічних засад та методичного забезпечення формування і реалізації МЗП 

ІАПП України.  

Поставлена мета зумовила необхідність вирішення таких завдань: 

– визначити специфічні  принципи МЗП ІАПП; 

– уточнити прямі та опосередковані логіко-структурні взаємозв’язки між 

ключовими компонентами МЗП ІАПП та їх детермінантами; 

– вдосконалити методологічне підґрунтя обґрунтування впливу управлін-

ських, виробничих та комерційних факторів на збутовий потенціал ІАПП;  

– визначити детермінанти зростання рентабельності продажів ІП та пріорите-

ти в застосуванні інструментів МЗП машинобудівних ІАПП України; 

– виявити закономірності впливу циклічності коливань рентабельності про-

дажу ІП ІАПП та розвитку економіки в цілому на ефективність використан-

ня його збутового потенціалу; 

– вдосконалити методологію та методичний інструментарій оптимізації дже-

рел фінансування інновацій промислових підприємств; 

– розробити методологію та методичний інструментарій оптимізації витрат на 

реалізацію МЗП ІАПП;  

– удосконалити методологію визначення ефективності реалізації інновацій-

них проектів промисловими підприємствами України; 

– вдосконалити методологію та методичний інструментарій визначення кон-

курентної позиції ІАПП України; 

– розробити методологію визначення оптимальних меж місткості ринку ІАПП 

машинобудування України;  
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– поглибити методологічні засади вибору стратегії реалізації МЗП ІАПП; 

– розвинути методологічне підґрунтя формування регіональної збутової ме-

режі ІАПП України; 

– розробити методологію визначення країн для формування спільних мереж 

збуту ІП машинобудування. 

Об’єктом дослідження є економічні відносини, що виникають між ІАПП, 

іншими суб’єктами господарювання, споживачами, державою в процесі управ-

ління маркетингом та збутом ІП.  

Предметом дослідження є науково-методологічні засади та методичний 

інструментарій формування і реалізації МЗП ІАПП.  

Методи дослідження. Методологічну основу дослідження складають фун-

даментальні положення економічної теорії, теорії управління, маркетингу, 

стратегічного управління, інноватики, інвестування, економіки підприємства, 

економічного прогнозування, економіко-математичного моделювання, наукові 

праці з питань маркетингу та менеджменту інновацій, управління збутом.  

Відповідно до визначених завдань використано такі методи дослідження: 

логічного аналізу, синтезу й узагальнення – при дослідженні теоретичного під-

ґрунтя та практичного досвіду реалізації МЗП ІАПП; наукової абстракції, порі-

вняльного та системного аналізу, групування – при уточненні принципів МЗП 

ІАПП; індукції, дедукції, системно-структурного аналізу – під час розроблення 

логіко-структурної схеми МЗП ІАПП; логіт-регресії – при дослідженні збутово-

го потенціалу ІАПП; тренд-циклічного моделювання часових рядів – при форма-

лізації впливу параметрів збутової політики на ефективність реалізації інновацій 

на різних стадіях економічного розвитку; нелінійного оптимізаційного моделю-

вання – під час визначення оптимальної структури джерел фінансування іннова-

цій промислових підприємств; лінійного регресійного аналізу, аналізу часових 

рядів Фур’є – під час визначення оптимального розміру витрат на збутову полі-

тику ІАПП; експертного оцінювання на основі шкали Харрінгтона – під  час 

оцінювання збутового потенціалу ІАПП та його конкурентної ринкової позиції; 

теорії ігор – під час визначення оптимальних меж місткості ринку ІАПП маши-

нобудування; кластерного аналізу – під час оцінювання регіональних тенденцій 

розвитку ІАПП; когнітивного моделювання (FCM-аналіз) – під час оцінювання 

взаємозв’язків між країнами в контексті зростання потенціалу збуту продукції 

ІАПП машинобудування. Розрахунки здійснено з використанням програмних 

продуктів STATISTICA 10 та MathCAD 14, пакета «Аналіз даних» MS Excel. 

Інформаційно-фактологічною базою дослідження є законодавчі та норма-

тивно-правові акти з питань інноваційної діяльності підприємств України, ука-

зи Президента України; звітно-аналітична інформація Державної служби стати-

стики України; дані Світового банку; аналітичні огляди міжнародних рейтинго-

вих агенцій; первинна документація та інформація з офіційних інтернет-

ресурсів підприємств; результати вітчизняних і закордонних наукових дослі-

джень із маркетингу та управління збутом ІП промислових підприємств. 

Наукова новизна одержаних результатів полягає в розвитку теоретико-
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методологічних засад та методичного забезпечення формування та реалізації 

МЗП ІАПП України. 

Найбільш вагомими науковими результатами дослідження є такі: 

вперше: 

− висунуто та емпірично підтверджено гіпотезу, що ефективність викори-

стання збутового потенціалу ІАПП визначається не лише дією інструментів 

МЗП, а й тривалістю циклів коливань рентабельності продажу ІП підприємства 

та фазою економічного циклу розвитку економіки. На основі побудованих 

тренд-циклічних моделей часових рядів визначено тривалість циклу ВВП Укра-

їни, індивідуальних циклів рентабельності продажів ІП ІАПП машинобудуван-

ня, часові лаги її реакції на запровадження заходів МЗП; 

− розроблено методологію та методичний інструментарій оптимізації ви-

трат на реалізацію МЗП ІАПП на основі формалізації взаємозв’язків між збуто-

вими витратами, доходом та попитом на продукцію підприємства, оцінювання 

рівня витрат на збут, що відповідає максимальному рівню доходу ІАПП, визна-

ченого за допомогою дискретного перетворення Фур’є та регресійного аналізу. 

Це дозволило визначити оптимальну частку збутових витрат у загальних витра-

тах підприємства, а також побудувати прогнозні тренди витрат на збут, попиту 

на продукцію та доходу для ІАПП машинобудування України;  

− розроблено методологію визначення оптимальних меж місткості ринку 

ІАПП машинобудування України як співвідношення збутового (нижньої межі, 

що визначається фактичними обсягами реалізованої ІП) та ринкового (верхньої 

межі, визначеної за рівнем сформованого попиту та платоспроможною здатніс-

тю покупців до його збільшення) потенціалів, що передбачає комплексне поєд-

нання інструментарію регресійного аналізу, методу Харрінгтона та теорії ігор. 

Це дозволило оцінити межі місткості ринку ІАПП машинобудування України 

та рівень недовикористання ІАПП ринкового потенціалу як таргету інтенсифі-

кації зусиль під час реалізації МЗП; 

− розроблено методологію визначення (за допомогою когнітивного аналі-

зу) взаємозв’язків, що виникають між країнами – потенційними партнерами у 

сфері збуту ІП та опосередковуються обсягами і питомою вагою продажів ІП 

країною на різних ринках збуту, рівнями її інноваційного розвитку, економічної 

свободи та глобальної конкурентоспроможності. Аналіз зв’язків між концепта-

ми побудованої когнітивної карти дозволив визначити взаємний вплив векторів 

розвитку активності у сфері збуту ІП машинобудування в різних країнах, рівень 

централізації фінансових потоків при збуті продукції ІАПП між країнами-

партнерами, що склало підґрунтя для окреслення кола країн для формування 

спільних мереж збуту ІП машинобудування; 

вдосконалено: 

− методологічне підґрунтя обґрунтування впливу внутрішніх управлін-

ських, виробничих та комерційних параметрів ІАПП на рівень його збутового 

потенціалу, що відрізняється від існуючих застосуванням логіт-регресії залеж-

ності бінарного відгуку індикатора динаміки обсягів збуту ІП від кваліфікації 
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персоналу, технологічної готовності підприємства до інноваційного оновлення, 

рівня концентрації та лояльності клієнтської бази, інноваційності продуктової 

лінійки та витратоємності продажів. Це дозволило виокремити основні драйве-

ри зростання збутового потенціалу ІАПП машинобудування України; 

− методологію та методичний інструментарій оптимізації джерел фінансу-

вання інновацій підприємствами, що відрізняється від існуючих формалізацією 

залежностей обсягів фінансових ресурсів із різних джерел від факторів прямого 

та оберненого впливу; використанням нелінійної економетричної моделі зале-

жності обсягів збуту реалізованої ІП від структури джерел фінансування інно-

вацій; урахуванням фактичного рівня доступності фінансових ресурсів із різних 

джерел для ІАПП України та об’єктивних обмежень щодо потенційного збіль-

шення/зменшення цього рівня. Це дозволило визначити таргети структурних 

зрушень у системі фінансування інновацій для максимізації рівня їх комерціалі-

зації в Україні;  

− методологію визначення ефективності реалізації інноваційних проектів 

промисловими підприємствами України, що відрізняється від існуючих ураху-

ванням волатильності формування витрат (на основі триноміальної моделі) та 

пріоритетності проектних параметрів на кожному етапі життєвого циклу проек-

ту з огляду на їх вплив на фінансовий результат його реалізації (на основі ади-

тивної моделі), що дозволяє більш об’єктивно враховувати потенціальні ризики 

зростання витрат та недоотримання доходів, а також критичні точки їх виник-

нення для песимістичного, оптимістичного й реалістичного сценаріїв реалізації 

інноваційних проектів; 

− методологію та методичний інструментарій визначення конкуренції 

між каналами збуту ІП, що на відміну від інших підходів базується на поєднан-

ні моделі Харрінгтона та спектрального аналізу, передбачає інтегральне оціню-

вання рівня конкуренції за фінансовими, ринковими і ціновими каналами реалі-

зації МЗП. Це дозволяє виявити сильні й слабкі сторони, а також формалізувати 

структурні співвідношення різних каналів реалізації МЗП ІАПП, диференцію-

вати позиції підприємств-конкурентів за кожним із них;  

набули подальшого розвитку:  

− система принципів МЗП ІАПП шляхом доповнення традиційних прин-

ципів маркетингової, збутової та інноваційної діяльності специфічними прин-

ципами – ринкової потенційності, лімітованої раціональності, розширеної цик-

лічності, випереджального і паритетного коригування, що відображають особ-

ливості та ймовірнісний характер формування реального й потенційного попи-

ту на ІП, створення нових споживчих потреб, нестаціонарність ендогенних та 

екзогенних умов виведення ІП на ринок і сприйняття її споживачами, часову та 

змістовну взаємозалежність коригувальних інтервенцій з огляду на трансфор-

мацію відносин зі стейкхолдерами під час реалізації МЗП; 

− логіко-структурна схема формування МЗП ІАПП, що на відміну від іс-

нуючих підходів комплексно узагальнює прямі та опосередковані системні вза-

ємозв’язки між ключовими компонентами МЗП ІАПП та їх детермінантами, 
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враховує поточний рівень збутового потенціалу ІАПП, можливості його більш 

ефективного використання, розширення мережі й трансформацію структури 

каналів збуту ІП, напрямки оптимізації витрат на маркетинг і збут ІП, стадію 

життєвого циклу продукції, підприємства та економіки в цілому, можливості 

розширення кола джерел фінансування інноваційної діяльності на підприємст-

ві, конкурентні відносини на відповідних сегментах ринку та їх місткість, пото-

чну і перспективну конкурентні позиції ІАПП та загальний збутовий профіль 

ІП, можливості внутрішньої й зовнішньої збутової кооперації підприємств; 

−  обґрунтування детермінант зростання ефективності використання збу-

тового потенціалу ІАПП, що на відміну від існуючих підходів здійснено шля-

хом множинного регресійного аналізу впливу управлінських та комерційних 

параметрів на рівень рентабельності продажів ІП, що дозволило обґрунтувати 

потребу у зростанні обсягів фінансування збуту ІП відносно загальних збутових 

витрат та лояльності клієнтської бази для зростання ефективності МЗП вітчиз-

няних машинобудівних ІАПП, а також визначити індивідуальні пріоритети за-

стосування інструментів МЗП для кожного з досліджуваних підприємств; 

− методологічні засади вибору стратегії МЗП ІАПП, що на відміну від іс-

нуючих базується на позиціонуванні ІАПП у тривимірній матриці (з урахуван-

ням місткості ринку ІП, профілю ІП, рівня конкурентоспроможності ІАПП на 

ринку збуту ІП), це дозволило визначити умови вибору, цільове призначення та 

рекомендовані маркетингові концепції для таких стратегій МЗП: захисту й ре-

позиціонування бізнесу, підвищення лояльності, кооперативного зростання, 

брендованого лідерства, флангового просування, адаптаційного зростання,  

транзакційного фокусування, проактивного домінування; 

− методичні засади регіонального групування підприємств із різними ха-

рактеристиками інноваційного розвитку, що відрізняються від існуючих засто-

суванням триетапної процедури кластеризації та дозволили виявити потенцій-

них учасників кластерних об’єднань на ринку збуту ІП (реальних виробників і 

споживачів ІП), інноваційно неактивних підприємств (потенційних споживачів 

ІП) та підприємств, що впроваджували маркетингові й організаційні інновації 

(потенційних партнерів щодо реалізації збутової політики) для формування ре-

гіональної збутової мережі ІАПП України. 

Практичне значення одержаних результатів полягає в тому, що основні 

наукові положення дисертації доведено до рівня методичних розробок і прак-

тичних рекомендацій, які можуть бути використані: органами державного регу-

лювання та місцевого самоврядування – при формуванні програм стимулювання 

інноваційного розвитку; галузевими асоціаціями – під час визначення регіональ-

них і галузевих особливостей ринків збуту ІП; суб’єктами господарювання – при 

коригуванні стратегій МЗП, визначенні оптимальних параметрів фінансування 

інноваційних проектів та збуту ІП.  

Пропозиції щодо моделювання оптимальних витрат на збут з урахуванням 

впливу макро- та мікроекономічних параметрів впроваджено в діяльність 

НВФ «Грейс-інжиніринг» (довідка № 15/3 від 06.05.2019 р.); щодо оптимізації 
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джерел фінансування інновацій ІАПП – у діяльність ПНВП «Практика» (довід-

ка № 24-507 від 14.05.2019 р.); щодо оцінювання внутрішнього потенціалу збу-

тової політики ІАПП – у діяльність ТОВ «ТЕХНОХІМ» (довідка № 64-132 

від 29.04.2019 р.); щодо оцінювання ефективності впровадження інноваційних 

проектів – у діяльність ТОВ «Турбомаш» (довідка № 453 від 25.04.2019 р.); що-

до формалізації параметрів оптимальної місткості ринку ІП – в діяльність 

ТОВ «СЕНСІ» (довідка № 18 від 16.05.2019 р.).   

Результати дисертації використовуються в навчальному процесі Сумсько-

го державного університету під час викладання дисциплін «Економіка підпри-

ємства», «Фінансова діяльність суб’єктів підприємництва» й «Економіка та ор-

ганізація інноваційної діяльності» (акт від 27.05.2019 р.).  

Особистий внесок здобувача. Дисертаційна робота є завершеним науко-

вим дослідженням. Наукові положення, розробки, результати, висновки і реко-

мендації, що виносяться на захист, одержані самостійно. Особистий внесок у 

працях, опублікованих у співавторстві, зазначено в списку публікацій. 

Апробація результатів дисертації. Основні результати дисертації опри-

люднені та одержали позитивну оцінку на 16 міжнародних і всеукраїнських на-

укових конференціях ([29–44] у наведеному в авторефераті списку праць). 

Публікації. Основні результати дисертаційної роботи опубліковано в 44 

наукових працях загальним обсягом 30,63 друк. арк., з яких особисто авторові 

належить 27,61 друк. арк., зокрема, 1 одноосібна монографія, розділи у 2 колек-

тивних монографіях, 19 статей у наукових виданнях України та 6 статей у нау-

кових виданнях інших держав (з яких 24 – у виданнях, що входять до міжнаро-

дних наукометричних баз, зокрема, 8 – до баз Scopus та Web of Science), 16 пу-

блікацій у збірниках матеріалів конференцій.  

Структура та обсяг дисертації. Дисертаційна робота складається із всту-

пу, п’яти розділів, висновків, списку використаних джерел і додатків. Повний 

обсяг дисертації – 446 стор., зокрема 340 стор. основного тексту, 75 табл., 118 

рис., 5 додатків та список літератури з 417 найменувань. 

ОСНОВНИЙ ЗМІСТ ДИСЕРТАЦІЇ 

У першому розділі «Теоретичні засади формування та реалізації марке-

тингової збутової політики інноваційно активних промислових під-

приємств» здійснено структуризацію підходів до визначення сутності іннова-

цій, виявлено основні тренди в розвитку інноваційної діяльності в Україні за 

2014–2018 рр., визначено специфіку, основні принципи та логіко-структурну 

схему формування та реалізації МЗП ІАПП.   

На сучасному етапі трансформації економічних відносин розвиток іннова-

цій є як передумовою забезпечення конкурентоспроможності країни, так і ви-

значальним фактором лідерства суб’єкта господарювання на відповідних сег-

ментах ринку. Ретроспективний аналіз поглядів науковців на розуміння змісту 

інновацій дозволив виокремити їх специфічні сутнісні характеристики та під-
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ходи до трактування, а саме: 1) процесний, що розглядає інновації через призму 

процесу використання вхідних факторів економічної системи з метою ство-

рення продукту (технології, послуги тощо), що характеризуються повною чи 

частковою новизною порівняно з існуючими; 2) результативний, що фокусуєть-

ся переважно на результатах інноваційної діяльності, унікальних властивостях 

інновацій; 3) трансформаційний, що фокусується на модифікації продукту, 

процесу, технологій чи послуги в процесі інноваційної діяльності. 

Проведене в роботі дослідження дозволило виявити такі основні тренди в 

розвитку інноваційної діяльності в Україні за 2014–2018 рр.: 

− зростання рівня інноваційності вітчизняної економіки: у 2018 р. Україна 

посіла 43-тє зі 126 місць у Глобальному рейтингу інновацій, отримавши 38,52 

бала зі 100 (для порівняння: у 2014 р. – 63-тє місце та 36,3 бала); серед країн, 

що незначно випереджають Україну за рівнем інноваційності, необхідно від-

значити  Грецію, Хорватію та Литву, тоді як лідерами рейтингу визнано Швей-

царію, Нідерланди і Швецію; 

− орієнтація України на інтенсивну модель розвитку наукових досліджень 

та розробок: за 2014–2018 рр. кількість організацій, що виконують наукові дос-

лідження і розробки, скоротилася на 4,9 % (або 49 од.) і станом на кінець 

2018 р. становила 950 організацій, тоді як у вартісному вираженні зафіксовано 

зростання обсягів виконаних наукових досліджень і розробок на 5 813 млн грн, 

або 53,08 %, щодо аналогічного показника 2014 р.; 

− майже двократне скорочення кількості ІАПП (з 1 609 у 2014 р. до 777 у 

2018 р.), тоді як їх частка в загальній кількості суб’єктів господарювання за цей 

період дещо зросла – з 16,1 % до 16,4 % відповідно; 

− скорочення масштабів комерціалізації інновацій: за період аналізу від-

булося скорочення обсягів реалізованої ІП на 807,9 млн грн, тоді як питома вага 

ІП у загальному обсязі реалізованої продукції зменшилася з 2,5 % до 0,8 %. 

Отже, проведений аналіз дозволяє зробити висновок, що в Україні сфор-

мовано сприятливі передумови для розвитку інноваційної активності, проте ни-

зькою є ефективність комерційного впровадження результатів цієї діяльності, 

що актуалізує необхідність пошуку дієвих механізмів МЗП ІАПП, які відпові-

дають сучасним викликам у розвитку економічних відносин. 

Еволюційний аналіз трансформації пріоритетів маркетингової й збутової 

політик підприємства засвідчив перманентне розширення та взаємозалежність 

їх завдань. В економічній літературі неодноразово підкреслюється принципова 

відмінність їх цільових орієнтирів, яка полягає в тому, що маркетингова полі-

тика більшою мірою спрямована на задоволення потреб клієнтів, тоді як збуто-

ва – на максимізацію продажів виробленої продукції. У роботі обґрунтовано, 

що такий підхід не відповідає сучасним трендам економічної думки та бізнес-

процесів, особливо у контексті посиленої уваги до поведінкових аспектів ве-

дення бізнесу. Виходячи з цього, запропоновано комплексно розглядати марке-

тингову збутову політику як систему організаційно-управлінських відносин та 

заходів щодо стимулювання збуту продукції (оптимізації каналів просування 
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товару, логістичної інфраструктури, цінової політики та ін.), побудованих на 

засадах паритетності комерційних інтересів бізнесу й максимізації задоволення 

потреб клієнтів, визначених з урахуванням дії факторів зовнішнього та внутрі-

шнього середовищ. 

Таке комплексне розуміння сутності МЗП передбачає поєднання традицій-

них принципів маркетингу та збутової політики: клієнтоорієнтованості, гнучко-

сті, економічної ефективності, стратегічної спрямованості, синергії  тощо. У 

той самий час, коли об’єктом реалізації МЗП стає ІП, ця система принципів по-

винна бути доповнена принципами інноваційної діяльності, основними з яких 

традиційно вважаються саморозвиток, динамічність, адаптивність, комплекс-

ність, збалансованість тощо, а також специфічними принципами, характерними 

виключно для реалізації МЗП ІАПП.  

Специфічними принципами МЗП ІАПП у роботі визначено: 

– принцип ринкової потенційності – маркетингові заходи повинні спрямо-

вуватися не лише на визначення та задоволення реального й потенційного по-

питу на існуючих ринках збуту, а й на створення нових потреб споживачів в ІП 

та відповідно – на пошук нових ринків; 

– принцип лімітованої раціональності – результати запуску в реалізацію 

ІП та виходу на нові ринки збуту не можуть бути повністю спрогнозовані на 

стадії техніко-економічного обґрунтування ІП, тому попит буде мати ймовірні-

сний характер, а раціональність прийнятих маркетингових і збутових рішень 

вимушено лімітуватися суб’єктивними та об’єктивними факторами; 

– принцип розширеної циклічності  – на етапі техніко-економічного об-

ґрунтування ІП та планування МЗП ІАПП неможливо чітко розуміти склад і 

тривалість кожної стадії життєвого циклу ІП. Виходячи зі специфіки ІП, імові-

рнісного характеру перебігу процесів виведення ІП на ринок та сприйняття її 

споживачами, під час реалізації МЗП ІАПП необхідно передбачити заходи для 

додаткових стадій життєвого циклу (попередні продажі, модифікація, трансфо-

рмація тощо), сформувати фінансові резерви для циклічного повторення окре-

мих заходів у разі виникнення відповідних ендогенних та екзогенних умов; 

– принцип випереджального та паритетного коригування – реалізація МЗП 

ІАПП здійснюється на засадах її постійного коригування, що повинне відбува-

тися з випередженням та додержанням паритету його основних детермінант: 

зростання індивідуального потенціалу та доданої вартості персоналу в процесі 

підвищення його кваліфікації, залучення персоналу до прийняття стратегічних 

рішень щодо МЗП, розвитку існуючих на підприємстві практик ведення бізне-

су, усунення недоліків застосованих маркетингових і збутових інструментів з 

огляду на зворотний зв’язок із клієнтами, врахування позитивного та негатив-

ного досвіду конкурентів, трансформації ринкових трендів, формування нових 

споживчих потреб. 

Формування та реалізація МЗП ІАПП на основі вищезазначених принципів 

потребує комплексного врахування детермінант, що визначають поточний рі-

вень збутового потенціалу ІАПП, можливості його більш ефективного викорис-
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тання, розширення мережі й трансформацію структури каналів збуту ІП, на-

прямки оптимізації витрат на маркетинг і збут ІП, стадію життєвого циклу про-

дукції, підприємства та економіки в цілому, можливості розширення кола дже-

рел фінансування інноваційної діяльності на підприємстві, конкурентні відно-

сини на відповідних сегментах ринку та їх місткість, поточну й перспективну 

конкурентні позиції ІАПП і загальний збутовий профіль ІП, можливості нала-

годження внутрішньої та зовнішньої кооперації з іншими підприємствами для 

полегшення доступу на нові ринки й зростання ефективності збуту ІП тощо. 

Структурно-логічні взаємозв’язки між ключовими компонентами МЗП ІАПП та 

детермінантами, що їх визначають, подані на рисунку 1. 

  

 
 

Рисунок 1 – Логіко-структурна схема формування МЗП ІАПП 
 

Розроблена логіко-структурна схема визначає структуру та основні напря-

ми дослідження МЗП ІАПП. 

У другому розділі «Розвиток методології обґрунтування детермінант 

формування та використання збутового потенціалу інноваційно активних 

підприємств машинобудування України» досліджено вплив управлінських, 

виробничих та комерційних факторів на формування збутового потенціалу 

ІАПП; обґрунтовано детермінанти зростання ефективності його використання; 

виявлено циклічність та формалізовано часові лаги реакції рентабельності про-

дажів ІП на застосування інструментів МЗП. 

Забезпечення інноваційного розвитку економіки України потребує не лише 

зростання кількості ІАПП, а й підвищення їх можливостей щодо розширення 

діяльності, тобто збутового потенціалу – внутрішньої управлінської, комерцій-

ної та виробничої здатності ІАПП у майбутньому збільшити обсяги збуту ІП. 

                – ключові компоненти діяльності ІАПП,                                      – детермінанти стану та динаміки  
                   що визначають специфіку формування МЗП;                             ключових компонентів діяльності ІАПП 
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Його запропоновано вважати зростаючим, якщо щорічно частка реалізації ІП в 

загальному обсязі реалізації продукції підприємства є більшою, ніж у році, взя-

тому за базисний. У роботі висунуто гіпотезу, що цей потенціал визначається 

як рівнем кваліфікації менеджерів, задіяних у процесі продажів ІП безпосеред-

ньо або в організації цього процесу на підприємстві, так і технологічною готов-

ністю підприємства до інноваційного оновлення, рівнем концентрації клієнт-

ської бази споживачів ІП та їх задоволеності комерційною взаємодією з дослі-

джуваним ІАПП, витратоємності продажів ІП та рівнем інноваційності продук-

тової лінійки підприємства. Для перевірки цієї гіпотези використано модель 

бінарного відгуку, зокрема нелінійного регресійного аналізу (рис. 2). Інформа-

ційну базу дослідження склали вітчизняні машинобудівні підприємства: 

ПАТ «Сумське НВО», ДП «НВКГ «Зоря» – «Машпроект», ПАТ «Сумський за-

вод «Насосенергомаш», ТОВ «Турбомаш». Проведене дослідження засвідчило, 

що зростання збутового потенціалу ІАПП машинобудування в Україні найбі-

льшою мірою визначається технологічними параметрами (зокрема, рівнем оно-

влення їх основних фондів), а також їх зацікавленістю та масштабами збуту ІП 

порівняно з традиційною. Важливо, що витратоємність продажів ІП виявилася 

найменш значущим фактором у контексті налаштованості підприємців на зрос-

тання масштабів інноваційно-орієнтованого збуту. 

Визначальний вплив на забезпечення розвитку ІАПП має не лише наро-

щення їх збутового потенціалу, а й зростання ефективності його використання, 

що запропоновано вимірювати рівнем рентабельності продажів ІП (співвідно-

шення чистого прибутку від реалізації ІП до чистого доходу від її реалізації). 

Як інструменти забезпечення зростання ефективності використання збутового 

потенціалу обрано розглянуті раніше управлінські й комерційні фактори збуту 

ІП, за винятком показника витратоємності продажів, оскільки його використан-

ня обумовлює колінеарність векторів результативної та факторної ознак. Вплив 

технологічних факторів на ефективність використання збутового потенціалу 

ІАПП не досліджувався, враховуючи відсутність їх прямого зв’язку з ціновими 

параметрами реалізації ІП. За результатами множинного регресійного аналізу 

даних за період 2001–2018 рр. для машинобудівних підприємств України одер-

жано такі функціональні залежності: 
 

4321 0097,00087,02618,02772,01890,0 ккккRPIPNVO +++−= , 

1 2 3 40,0785 0,3820 0,4546 0,0113 0,0050 ,ZMRPIP к к к к= +  +  −  −   

1 2 3 40,1750 0,2357 0,5360 0,0105 0,0066 ,NEMRPIP к к к к= +  −  −  +   

1 2 3 40,2005 0,2645 0,1101 0,0149 0,0058 ,TMRPIP к к к к= +  −  +  +   

 

        (1) 

  

де RPIPNVO – рентабельність продажів ІП ПАТ «Сумське НВО»; RPIPZM – 

ДП «НВКГ «Зоря» – «Машпроект»; RPIPNEM – ПАТ «Сумський завод «Насосене-

ргомаш»; RPIPTM  – ТОВ «Турбомаш»; к1  – частка витрат на збут ІП в загальних 

витратах на збут (од.); к2 – частка менеджерів, які проходили підвищення квалі-

фікації за профілем інновацій у загальній кількості менеджменту компанії (од.);  
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Рисунок 2 – Логіко-структурна схема дослідження впливу                       

управлінських, виробничих та комерційних факторів на рівень                  

збутового потенціалу ІАПП машинобудування України 
 
 

к3 – співвідношення продажів трьом найбільшим клієнтам до загального обсягу 

продажів ІП (к3 = 0, якщо ϵ [0; 0,25]; к3 = 1, якщо ϵ [0,25; 1,00]); к4 – відсутність 

суперечок із клієнтами [1; 0].  
 

Проведені розрахунки засвідчили, що зростання частки витрат на збут ІП в 

загальних збутових витратах та лояльності клієнтської бази мають тісний пря-

мий зв’язок з ефективністю використання збутового потенціалу для трьох із 

чотирьох досліджуваних ІАПП машинобудування в Україні. У той самий час 

щодо кваліфікації персоналу та рівня концентрації клієнтської бази зафіксовано 

однакову кількість зв’язків прямого та зворотного впливу. Для кожного з дослі-

джуваних підприємств пріоритетність застосування інструментів МЗП є різ-

ною: для ПАТ «Сумське НВО» та ТОВ «Турбомаш» найбільша увага повинна 

бути сконцентрована на трансформації структури витрат на збут зі зростанням 

 b1 b2 b3 b4 b5 b6 

ПАТ «Сумське НВО»   –399,85 –18,13 48,82 –315,27 –8,93 –18,16 

ДП «НВКГ «Зоря»-«Машпроект» –0,03 9,64 –8,04 –3,99 8,16 9,35 

ПАТ «Сумський завод «Насосенергомаш» 2174,15 17,31 234,65 –21,47 –0,59 17,56 

ТОВ «Турбомаш»  28,17 –36,46 37,68 16,44 37,71 –36,46 
 

 
SPI – індикатор динаміки збутового  
потенціалу ІАПП; kt ,k0 – відповідно  

частки реалізації ІП в загальному обсязі 
реалізації продукції підприємства у кожно-

му t-му році  
та в базисному році 

Побудова нелінійної логіт-регресії залежності збутового потенціалу IАПП від його внутрішньої управлінської, виробничої     

та комерційної здатності в майбутньому збільшити обсяги збуту ІП (метод Квазі – Ньютона) 

Управлінські фактори: частка менеджерів, які проходили підвищення кваліфікації за профілем інновацій у загальній кіль-
кості менеджменту компанії (k1). 

Виробничі фактори: різниця коефіцієнта оновлення та коефіцієнта вибуття основних засобів (k2). 

Комерційні фактори: частка витрат на збут ІП в загальних витратах на збут (k3); співвідношення обсягів витрат на збут ІП 

до прибутку від реалізації ІП (k4); співвідношення продажів трьом найбільшим клієнтам до загального обсягу ІП (k5); відсут-

ність суперечок із клієнтами (k6) 

,

 
де b0 – константа; b1, b2, b3, b4, b5, b6 – коефіцієн-
ти впливу управлінських, виробничих та комер-
ційних факторів на збутовий потенціал ІАПП 
Де b0,  --------- b1, b1,  b1,  b1,  b1,  b1,   –  b6 

Збутовий потенціал ІАПП вважається зростаючим, якщо кожного року горизонту дослідження  
(2001–2018 рр.) частка реалізації ІП в загальному обсязі реалізації  
продукції підприємства є більшою, ніж у базисному році (2001 р.) 

Гіпотеза: збутовий потенціал ІАПП залежить від його внутрішньої управлінської, виробничої 
та комерційної здатності в майбутньому збільшити обсяги збуту ІП 

Високі значення параметра  
Chi-square та низькі значен-
ня ймовірності відхилення 

гіпотези засвідчили достат-
ній рівень адекватності 
побудованих моделей 

 

 SPI = 1 SPI = 0 

ПАТ «Сумське НВО»   2004, 2008–2018 2001–2003, 2005–2007 

ДП «НВКГ «Зоря»-«Машпроект» 2004–2018 2001–2003 

ПАТ «Сумський завод «Насос-
енергомаш» 

2006–2008, 2010–
2014, 2017–2018 

2001–2005, 2009, 
2015–2016 

ТОВ «Турбомаш»  2006–2017 2001–2005, 2018 
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фінансування збуту ІП; для ДП «НВКГ «Зоря» – «Машпроект» – на додатково-

му фінансуванні випуску ІП, для ПАТ «Сумський завод «Насосенергомаш» – на 

підвищенні кваліфікації менеджерів, залучених до збуту ІП.  

У роботі висунуто гіпотезу, що зміни показника рентабельності продажів 

ІП обумовлені не лише дією інструментів МЗП, а й різною тривалістю циклів 

коливань рентабельності продажів для кожного підприємства, а також зовніш-

німи факторами – фазою економічного циклу розвитку економіки. Для перевір-

ки цієї гіпотези побудовано тренд-циклічні моделі часових рядів зміни рента-

бельності продажу ІП та реального ВВП, що дозволило ідентифікувати трива-

лість економічного циклу економіки України в цілому (4 роки) та індивідуаль-

них циклів для досліджуваних машинобудівних підприємств (від 4 до 9 років). 

Це склало основу для визначення періоду, через який виявляється вплив ін-

струментів МЗП на рентабельність продажів ІП для кожного ІАПП (рис. 3). 

Визначення точок перетину між тренд-циклічними моделями дало можли-

вість ідентифікувати наявність часового лагу тривалістю 1 рік впливу інструмен-

тів МЗП на ефективність використання збутового потенціалу для ПАТ «Сумське 

НВО» та його відсутність для решти досліджуваних ІАПП. Тобто для ДП 

«НВКГ «Зоря» – «Машпроект», ТОВ «Турбомаш» та ПАТ «Сумський завод 

«Насосенергомаш» локальні піки та спади розвитку економіки України збігають-

ся зі стадіями циклу рентабельності продажу їх ІП. Застосування ними інструме-

нтів МЗП на стадії спаду економічного розвитку призведе до підвищення рента-

бельності продажів ІП уже в поточному часовому періоді. 

У третьому розділі «Методологічні засади фінансового забезпечення 

реалізації маркетингової збутової політики інноваційно активних промис-

лових підприємств» удосконалено методологію оптимізації структури джерел 

фінансування інновацій промислових підприємств, розроблено підхід до визна-

чення оптимального розміру витрат на МЗП ІАПП, поглиблено методологічне 

забезпечення оцінювання ефективності реалізації інноваційних проектів про-

мислових підприємств. 

Передумовою зростання збутового потенціалу ІАПП є формування достат-

нього обсягу фінансових ресурсів для збільшення обсягів реалізації ІП. Уза-

гальнення методологічного підґрунтя та методичного інструментарію оціню-

вання ефективності фінансування інноваційної діяльності підприємств засвід-

чило концентрацію уваги переважно на вартості капіталу, що залишає поза ува-

гою доступність джерел фінансування інновацій. Виходячи з цього, в роботі 

побудовано нелінійну економетричну модель залежності обсягу збуту реалізо-

ваної ІП від структури джерел фінансування інновацій (рис. 4). Для розв’язання 

задачі оптимізації джерел фінансування інновацій у моделі цільовою функцією 

обрано максимізацію обсягу реалізованої ІП; змінними управління – обсяги фі-

нансових ресурсів із різних джерел з урахуванням впливу показників, що ви-

значають їх доступність; обмеженнями моделі взято об’єктивно існуючі в еко-

номіці України можливості щодо збільшення/зменшення обсягів джерел фінан-

сування інновацій при оптимістичному та песимістичному сценаріях. Вола- 
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Рисунок 3 – Методологія та результати виявлення закономірностей впливу 

циклічності коливань рентабельності продажу ІП ІАПП і розвитку еконо-

міки в цілому на ефективність використання його збутового потенціалу 

 

тильність змінних управління не повинна перевищувати середньоквадратично-

го відхилення щодо вибірки вхідних даних. Проведені розрахунки для суб’єктів 

господарювання України за 2005–2018 рр. засвідчили, що максимальний рівень 

обсягів реалізації ІП може бути досягнутий за істотного зростання питомої ваги 

кредитних ресурсів у структурі джерел фінансування інновацій при одночасно-

му скороченні частки власних коштів та коштів іноземних інвесторів. 

  

1. Формалізація циклічності економічного розвитку України (зміни реального ВВП) 

2. Формалізація циклічності впливу МЗП на ефективність використання збутового потенціалу ІАПП 

 

3. Зіставлення циклічності показників зміни реального ВВП та рентабельності продажу інноваційної продукції  
машинобудівних підприємств 

Підприємство 
Період, через який виявляється  

вплив інструментів МЗП на рентабель-
ність продажів ІП 

Тривалість і тенденція циклу  
ефективності використання збутового  

потенціалу ІАПП 

ПАТ «Сумське НВО» через 1 рік 
7 років, слабка спадна тенденція  

в довгостроковій перспективі 

ДП «НВКГ «Зоря» –
«Машпроект» 

у поточному році 
7 років, сильна висхідна тенденція  

в довгостроковій перспективі 

ПАТ «Сумський завод «Насос-
енергомаш» 

у поточному році 
9 років, сильна висхідна тенденція  

в довгостроковій перспективі 

ТОВ «Турбомаш» у поточному році 
4 роки (повторює цикли розвитку економіки), слаб-

ка висхідна тенденція 

 

4. Виявлення циклічності ефективності використання збутового потенціалу ІАПП  

 

Тренд-циклічна модель часового ряду зміни рентабельності 
продажу інноваційної продукції (фрагмент для ПАТ «Сумське 

НВО») 

  

Тренд-циклічна модель часового ряду зміни реального ВВП (∆GDP) 

   де t – індикатор часу (t = 1 для 2001 р., t = 2 для 2002 р., t = 3 для 2003 р., 
…, t = 18 для 2018 року); І1 – індикатор 1-го року циклу (2002, 2006, 2010, 

2014 рр.); І2 – 2-го року циклу (2003, 2007, 2011, 2015 рр.); І3 – 3-го року 

циклу (2004, 2008, 2012, 2016 рр.); І4 – 4-го року циклу (2001, 2005, 2019, 

2013, 2017 рр.) 
 

 де І1 – індикатор 1-го року циклу (2002, 2009, 2016 рр.); І2 – 2-го 
року циклу (2003, 2010, 2017 рр.); І3 – 3-го року циклу (2004, 
2011, 2018 рр.); І4 – 4-го року циклу (2005, 2012 рр.); І5 – 5-го 

року циклу (2006, 2013 рр.); І6 – 6-го року циклу (2007, 2014 рр.); 
І7 – 7-го року циклу (2001, 2008, 2015 рр.) 
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Рисунок 4 – Логічна послідовність та результати моделювання залежності 

обсягу збуту реалізованої ІП від структури джерел фінансування інновацій  
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Фактори, що визначають доступ-

ність фінансування окремих джерел  
фінансування інновацій для ІАПП 

Нерозподілений прибу-
ток/непокритий збиток (z1) 

Доходи спеціального фонду ДБУ, 
млн грн (d1) 

Доходи МБУ, млн грн (m1) 

Доходи позабюджетних фондів, 
млн грн (p1) 

Інфляція (індекс споживчих цін), % 
(v1) 

Динаміка ВВП (індекс – дефлятор 
ВВП), % (i1) 

Відсоткові ставки за кредитами, % 
(k1) 

Фінансовий результат до оподатку-
вання (z2) 

 
Рівень рентабельності (z3) 

Дефіцит ДБУ, млн грн (d2) 

Податкове навантаження, % (v2) 

Курс гривні до дол. США, грн  
на 100 дол. США (v3) 

Рівень тіньової економіки, % (i2) 

Рівень вільної конкуренції, % (i3) 

Депозити, млн грн (k2) 

Облікова ставка НБУ, % (k3) 
 

 

 

 

 

 

 

 

Система лінійних та нелінійних однофакторних та багатофакторних еконо-
метричних моделей залежності обсягів ресурсів для фінансування іннова-
цій ІАПП із різних джерел від економічних параметрів, що визначають їх 

доступність  
стимулятор дестимулятор 

 

 

Побудова нелінійної економетричної моделі залежності обсягів  
реалізованої інноваційної продукції (Y) від структури джерел  

фінансування інновацій 

Регресійне рівняння 

R
2 
= 0,89 

F = 11,92 

Адекватність 

R
2 
= 0,84 

F = 8,17 

R
2 
= 0,85 

F = 1,14 

R
2 
= 0,81 

F = 4,15 

R
2 
= 0,83 

F = 2,65 

R
2 
= 0,91 

F = 2,98 

R
2 
= 0,97 

F = 8,03 

R
2
– коефіцієнт детермінації; F – критерій Фішера 

ДБУ – Державний бюджет України; МБУ – 
місцеві бюджети України 

 Структура джерел фінансування інновацій Необхідні зміни для мак-
симізації обсягів реаліза-

ції ІП 
існуюча в Україні (середні зна-
чення за період 2005–2018 рр.) 

оптимальна на основі 
нелінійного програмування 

х1 76,35 % 66,14 % зменшення на 10,21 % 

x2 1,79 % 1,11 % зменшення на 0,68 % 

x3 0,35 % 1,32 % зростання на 0,97 % 

x4 0,03 % 0,01 % зменшення на 0,02 % 

x5 1,01 % 0,61 % зменшення на 0,40 % 

x6 6,18 % 3,17 % зменшення на 3,01 % 

x7 14,28 % 27,64 % зростання на 13,36 % 

 

Постановка і 
розв’язання задачі 
оптимізації джерел 

фінансування 
інновацій промис-
лових підприємств 
(цільова функція – 

максимізація У) 
 

R
2 
= 0,88 

F = 3,61 
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У контексті реалізації ефективної МЗП кожне ІАПП повинне визначати 

оптимальний рівень збутових витрат, який, з одного боку, дозволяє повноцінно 

фінансувати визначені підприємством стратегічні напрямки збутової діяльнос-

ті, а з іншого – не призводить до надмірного зростання витратоємності прода-

жів ІП. У роботі запропоновано методологію оптимізації витрат на збут ІАПП, 

апробовану на одному з підприємств машинобудування України – 

ТОВ «Турбомаш» (рис. 5). Відповідно до розробленого підходу в процесі опти-

мізації витрат на збут ураховують взаємозв’язки, що виникають між парамет-

рами цінової стратегії підприємства, рівнем потенційного та реалізованого по-

питу на продукцію, власного інвестованого й створеного капіталу, структурою 

витрат підприємства. Функція попиту подана залежністю інвестицій в основний 

капітал промислових підприємств-споживачів ІП від прибутку та витрат на 

збут; а функція доходу ІАПП – залежністю від попиту і середньої ціни продук-

ції, загальної суми витрат, частки укладених договорів у загальній кількості 

комерційних запитів. Критерієм оптимізації абсолютного та відносного рівнів 

витрат на збут підприємства визначено максимізацію його доходу, поданого у ви-

гляді цільової функції, формалізованої шляхом застосування дискретного пере-

творення Фур’є для функції попиту та функції доходу, лінеаризації одержаних рі-

внянь та регресійного аналізу їх параметрів.  

Аналіз екстремумів функції дозволив визначити, що для ТОВ «Турбомаш» 

оптимальний рівень збутових витрат становить 10,03 % від загальних витрат під-

приємства, водночас оптимальний обсяг квартальних витрат на збут повинен 

становить 70 647,61 грн, що забезпечить максимізацію доходу (на рівні 

627 049,88 грн) та попиту на продукцію (обсягом 10 255,88 млн грн). Викорис-

тання параметрів розробленої економіко-математичної моделі дозволило здійс-

нити прогноз обсягів витрат на збут, попиту на продукцію та доходу на період 

2019–2020 рр. в розрізі квартальних даних. Урахування оптимального рівня збу-

тових витрат у загальних витратах та апроксимація показників за допомогою лі-

нійного тренду й перетворення Фур’є дозволили визначити, що впродовж двох 

наступних років відбуватиметься рівномірне зростання абсолютних рівнів витрат 

на збут, попиту на продукцію та доходу ТОВ «Турбомаш». 

Необхідною умовою розвитку ІАПП є реалізація інноваційних проектів, 

що вимагає залучення додаткових інвестиційних ресурсів. Існуючі підходи до 

оцінювання ефективності інноваційних проектів базуються на зіставленні оцін-

них значень інвестованого капіталу та майбутніх доходів від реалізації інвести-

ційного проекту з урахуванням фактора часу та альтернативного рівня дохідно-

сті на інвестований капітал. Водночас не враховується ймовірність зростання 

витрат або недоотримання доходів. Запропонована в роботі методологія оціню-

вання ефективності реалізації інноваційних проектів базується на поєднанні 

адитивної моделі оцінювання ймовірності їх ефективного впровадження та 

триноміальної моделі оцінювання витрат (рис. 6). 
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Рисунок 5 – Методологія та практичні результати оптимізації витрат  

на реалізацію МЗП ІАПП (на прикладі ТОВ «Турбомаш») 

 

 

 

підвищення конкурентної позиції ІАПП на ринку 
(критерій – рівень попиту на продукцію) 

оптимізація витрат на збут 
ІАПП 

зростання ефективності діяльності ІАПП 
(критерій – рівень доходу від реалізації) 

1-й етап. Формування вимог до моделі  
планування витрат на збут  

2-й етап. Розроблення моделі оптимізації розміру витрат на збут 

3-й етап. Прогнозування витрат на збут,  
попиту на продукцію та доходу підприємства 

Виділення та опис істотних зв’язків між доходами, витратами 
підприємства, витратами на збут, попитом на продукцію 

та ефективністю діяльності підприємства  

Апроксимація показника витрат на збут на основі нелінійного 
тренду, попиту на продукцію – за допомогою перетворення 
Фур’є, показника доходу підприємства – на основі лінійного 

тренду 

ідентифікація змінних і параметрів 
моделі 

дослідження причинно-наслідкових 
зв’язків між змінними моделі 

побудова економіко-математичної 
моделі планування витрат на збут 

Вхідні змінні: середня ціна про-
дукції, максимальна частка вит-
рат на збут у загальних витратах, 
статутний капітал, прибуток, 
загальна сума витрат, витрати на 
збут, кількість запитів на продук-
цію, кількість запитів, що завер-
шилися договорами 

Вихідні змінні: оптимальні витра-
ти на збут, попит на продукцію 
ІАПП машинобудування, макси-
мальний дохід від реалізації 
продукції ІАПП машинобудування 

База дослідження: 
ТОВ «Турбомаш» 

Період дослідження:  
2010–2018 рр. 

 

Оптимальний рівень витрат на збут (Ropt) = 70647,61 грн.  
Оптимальна частка витрат на збут у загальних витратах підприємства (Rzvopt ) =10,03 % 

 

Параметри ефективності збутової політики ІАПП машинобудування  

 

 

де Di – попит на продукцію i-го підприємства; Ki – прибуток; Ri – витрати на збут;  
t – індикатор періоду часу дослідження; β0, β1,  β2,  β3,  β 4,  β5,  β6,  β7 – коефіцієнти рів-

няння; Si – середній дохід; pi – середня ціна; ZVi  – загальна сума витрат; qi – співвід-
ношення кількості запитів, що завершилися договорами, до показника кількості 

запитів на продукцію; α0, α1, α2, α3, α4 – константи 
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Рисунок 6 – Методологія та практичні результати оцінювання 

 ефективності реалізації інноваційного проекту 

 промисловим підприємством (на прикладі ТОВ «Турбомаш») 

Оцінювання пріоритетності параметрів ефективності 
(присвоєння вагових коефіцієнтів) за допомогою формаль-
ного методу відносного розкиду: 

, 

де ,  – максимальне та мінімальне значення  

і-го параметра  

Перехід від абсолютних до бінарних значень параметрів 
ефективності: 
параметри-стимулятори: , 

параметри-дестимулятори: , 

де BEi, Ei, σi – бінарна характеристика, абсолютне значення 
та стандартне відхилення і-го параметра ефективності 

Визначення ймовірності ефективності впровадження інно-
ваційного проекту: 

1-й та 12-й місяці життєвого циклу 

; 

2–11-й місяці життєвого циклу 

, 

де  – ймовірність ефективності впровадження інновацій-

ного проекту в t-му місяці життєвого циклу 

1-й блок. Оцінювання ймовірності ефективного впрова-
дження інноваційного проекту ІАПП машинобудування  

2-й блок. Оцінювання витрат на впровадження 
 інноваційного проекту ІАПП машинобудування  

Розрахунок коефіцієнтів коригування витрат інновацій-
ного проекту: 

  

де – волатильність, прийнята 

в економічних дослідженнях на 
рівні 0,05; T – час (місяці) до 
закінчення терміну реалізації 
інноваційного проекту; N – кіль-
кість етапів (місяців) реалізації 
інноваційного проекту 

Вибір параметрів ефективності впровадження інновацій-
ного проекту: 1) Е1 – прибуток від операційної діяльності, 
грн; 2) Е2 – рівень валової маржі, %; 3) Е3 – точка беззбит-
ковості, грн; 4) Е4 – запас фінансової міцності, грн; 5) Е5 – 
коефіцієнт запасу фінансової міцності, %; 6) Е6 – сила впли-
ву операційного левериджу, од. 

 

Оцінювання явних та неявних витрат інноваційного 
проекту: 

, 

де EICPI  – явні витрати на впровадження інноваційного 
проекту (ліцензії на використання та витрати на впрова-
дження технології проекту, проведення заходів із навчан-
ня персоналу, додаткове обладнання); ICPI – неявні (за-
робітна плата співробітників, тимчасово залучених до 
реалізаціії проекту, додаткові виплати співробітникам за 
понаднормовану роботу, вартість виконання доопрацю-
вань розробником або оновлення, позавиробничі витрати) 

Побудова триноміальної моделі формування витрат 
інноваційного проекту (фрагмент для 1-го місяця жит-
тєвого циклу: 

 

Песимістичний сценарій: . 

Реалістичний сценарій: . 

Оптимістичний сценарій:  

 

Приклад розрахунку для ТОВ «Турбомаш» 
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Адитивна модель дозволяє визначати ймовірність досягнення позитивних 

фінансових показників унаслідок реалізації інноваційного проекту за допомо-

гою адитивної згортки комплексу бінарних параметрів ефективності, зважених 

методом відносного розкиду (це забезпечує врахування пріоритетності окремих 

параметрів, напрямку їх впливу на фінансовий результат від реалізації проек-

ту), а також диференціювати ймовірність ефективної реалізації інноваційного 

проекту на кожному етапі його життєвого циклу.  

Триноміальна модель ураховує явні та неявні витрати підприємства на 

впровадження інноваційного проекту, а також передбачає розрахування коефі-

цієнтів коригування очікуваних витрат з урахуванням їх волатильності, що до-

зволяє визначити рівень очікуваних витрат для реалістичного, оптимістичного 

та песимістичного сценаріїв реалізації інноваційного проекту.  

Моделювання на підставі розробленої моделі на прикладі ТОВ «Турбо-

маш» засвідчило, що: 1) одержання позитивного фінансового результату від 

реалізації інноваційного проекту очікується через 6 місяців від початку його 

реалізації за оптимістичного сценарію, через 8 місяців – за реалістичного, через 

10 – за песимістичного; 2) проект є прибутковим за умови реалізації оптимісти-

чного чи реалістичного сценарію та збитковим – за песимістичного; 3) існує 

значний розрив фінансового результату, очікуваного за оптимістичним та пе-

симістичним сценаріями, тобто рівень ризикованості проекту є високим.  

У четвертому розділі «Розвиток методології оцінювання конкурентних 

відносин інноваційно активних промислових підприємств» поглиблено ме-

тодологію та методичні засади оцінювання конкурентної позиції ІАПП Украї-

ни, розроблено методологію визначення оптимальних меж місткості ринку 

ІАПП, розвинено методичне підґрунтя вибору стратегії здійснення МЗП ІАПП 

під час реалізації ІП. 

У роботі визначено специфічні особливості конкурентних відносин між 

ІАПП. На відміну від решти суб’єктів господарювання, які одержують конку-

рентні переваги шляхом упровадження внутрішніх інновацій, для ІАПП домі-

нуючим напрямком посилення конкурентної позиції стає вибір пріоритетних 

каналів здійснення МЗП під час реалізації інновацій. Існуючі на сьогодні мето-

дичні підходи до оцінювання рівня конкуренції не дозволяють диференціювати 

ринкову позицію підприємства за окремими напрямками одержання та викори-

стання конкурентних переваг.  

Запропоновані в роботі методологічні та методичні засади оцінювання рів-

ня конкуренції між каналами збуту ІАПП машинобудування (рис. 7) базуються 

на використанні моделі Харрінгтона та спектрального аналізу, що дає можли-

віть оцінити інтегральний рівень конкуренції ІАПП за фінансовими, ринковими 

та ціновими каналами реалізації МЗП; формалізувати структурні співвідношен-

ня окремих каналів реалізації збутової політики ІАПП; виявити сильні та слабкі 

сторони МЗП ІАПП; диференціювати позиції підприємств-конкурентів за ок-

ремими каналами здійснення МЗП. 
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Рисунок 7 – Етапи визначення рівня конкуренції між каналами збуту 

ІАПП машинобудування  

 

Інформаційною базою дослідження стали дані ІАПП машинобудування в 

м. Сумах (ПАТ «Сумське НВО», ПАТ «Сумський завод «Насосенергомаш», ТОВ 

«Турбомаш») за 2001–2018 рр. За результатами моделювання структури каналів 

реалізації МЗП виявлено, що для ПАТ «Сумське НВО» пріоритетними є ціновий 

 

1-й етап. Побудова інтегра-
льного показника конкуренції 

між каналами збуту ІАПП 
машинобудування (G) на 

основі моделі Харрінгтона 

2-й етап. Проведення спектрального 
аналізу конкуренції між каналами 

збуту за допомогою Фур’є-аналізу 

3-й етап. Ідентифі-
кація питомої ваги 
кожного каналу 
МЗП для 3 груп 
показників конкуре-
нції між каналами 
збуту підприємств  

4-й етап. Якісна інтерпретація рівнів 
конкуренції між каналами збуту підпри-
ємств (визначення інтервальних меж 
для трансформації кількісних оцінок 

конкурентної позиції в якісні) 

5-й етап. Оцінювання конкурентної пози-
ції підприємств у межах каналів збуту ІП 

2.1. Дослідження циклічності часового 
ряду інтегрального показника конку-
ренції між каналами збуту та визна-
чення гармонік ряду Фур’є  

 

де Fit – і-та гармоніка ряду Фур’є показни-
ка характеристики конкуренції між кана-
лами збуту в t-му році 
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Суб’єкти конкуренції – ПАТ «Сумське НВО»; ПАТ «Сумський завод «Насосенергомаш»; ТОВ «Турбомаш» 

Період дослідження – 2001–2018 рр. 

Параметри оцінювання конкурентної позиції : 1) показники фінансування збутової діяльності ІП (фінансовий 
канал): (K11 – частка витрат на оплату праці працівників відділу маркетингу та збуту у фонді оплати праці управлінсь-
кого персоналу; K12 – частка витрат на утримання збутової мережі у  витратах на збут; K13 – частка витрат на збут ІП 
у витратах на збут); 2) показники ринку збуту ІП (ринковий канал): (K21 – частка ринку ІП (обсяг реалізації ІП до 
загального обсягу реалізації ІП в регіоні); K22 – наявність вхідних бар’єрів на ринку ІП; K23 – диверсифікація ринків 
збуту ІП; 3) показники цінової політики збуту ІП (ціновий канал): (K31 – лояльність цінової політики на ІП; K32 – 
частка собівартості в ціні ІП; K33 – відношення темпів зростання ціни на ІП та  інфляції) 

1.1. Зведення показників 
вхідної інформаційної 
бази до зіставного ви-
гляду на основі експоне-
нціальної функції: 

 

1.3. Розрахунок інтегрально-
го показника конкуренції між 
каналами збуту ІАПП маши-
нобудування: 
 

 

1.2. Згортка нормалізо-
ваних показників кожної 
з трьох груп конкуренції 
за допомогою середньої 
геометричної: 

 

2.2. Установлення відповідності гармонік 
рядів Фур’є узагальнювальним оцінкам груп 
показників конкуренції між каналами збуту 

(побудова кореляційних матриць) 

 

 

Структура груп 
показників конкуре-
нції між каналами 

збуту, % (фрагмент 
для АТ «Сумський 
завод «Насосенер-

гомаш») 

Інтервальні 
межі  

Якісна інтерпретація конкуренції 

висока середня низька 

Верхня межа 
   

Нижня межа    

 

Конкурентні позиції підприємств (фрагмент за показниками фінансування 
збутової діяльності ІП) 

 

 

 
де  – кількісна оцінка конкурентної 

позиції підприємства в розрізі кожної з 
груп показників збутової політики 
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та ринковий канали МЗП, тоді як ПАТ «Сумський завод «Насосенергомаш» і 

ТОВ «Турбомаш» здійснюють збалансовану МЗП. Водночас ПАТ «Сумський 

завод «Насосенергомаш» має лідируючу конкурентну позицію впродовж най-

більш тривалого часового горизонту за фінансовим каналом МЗП (2003–

2012 рр.); ПАТ «Сумське НВО» – за ринковим (2001–2012 рр.); 

ТОВ «Турбомаш» – за ціновим та ринковим (2013–2018 рр.). Виявлені закономі-

рності повинні бути покладені в основу формування стратегії реалізації МЗП до-

сліджуваними підприємствами. 

 Визначено, що оптимальною потрібно вважати місткість ринку ІП, яка є 

достатньою для забезпечення потреб національної економіки, відповідає обсягам 

платоспроможного попиту споживачів та виробничому потенціалу ІАПП. Її за-

пропоновано визначати як комбінацію збутового потенціалу ІАПП (нижньої ме-

жі місткості ринку) і ринкового потенціалу (верхньої межі), що забезпечує мак-

симізацію ефективності функціонування відповідного ринку  (рис. 8). 
 

 
Рисунок 8 – Методологія та практичні результати визначення 

1-й етап. Визна-
чення збутового 

потенціалу містко-
сті ринку ІАПП 

машинобудування 

Фрагмент платіжної матриці 

ZP/RP 15567 16413 19684 max 

10590 0,7195 0,1588 0,1932 0,7195 

11350 0,9026 0,2106 0,3949 0,9026 

12840 0,8340 0,2955 0,3420 0,8340 

max 0,9026 0,2106 0,3949  

 

 
Максима-
льний рі-

вень ефек-
тивності 

ринку ІАПП 
машинобу-

дування 
дорівнює 1 

(100 %) 

4.1. Установлення залежності Е від параметрів збутового 
і ринкового потенціалів: 

 

1.1. Побудова нелінійної функції залежності обсягів реалізованої ІП 
(VRIP) від фактору часу (t): 

 

2.2. Визначення збу-
тового потенціалу (ZP) 

як інтеграла функції 

 

2-й етап. Ви-
значення рин-
кового потен-

ціалу місткості 
ринку ІАПП 

машинобуду-
вання 

2.1. Визначення індексу купівельної спроможності споживачів ІП 
машинобудування (ІКС) на основі функції Харрінгтона:  

, 

де ІКС1 – індекс цін промислової продукції, %; ІКС2 – динаміка 
валютного курсу грн до дол. США, %; ІКС3 – ставка за кредитами 
комерційних банків для нефінансових корпорацій, %; 

2.2. Визначення інтегрально-
го показника ринкового поте-

нціалу (RP):  
 

, 
 

де PRIP – обсяг фінансуван-
ня інноваційної діяльності в 
промисловості, млн грн 

3-й етап. 
Визна-
чення 

ефектив-
ності 
ринку 
збуту 

продукції 
ІАПП 

машино-
будуван-

4-й етап. 
Визна-
чення 
опти-

мальних  
меж міст-

кості 
ринку 
ІАПП 

машино-
будуван-

ня 

Багатокритеріальна оптимізація параметрів розвитку економіки країни в цілому, проми-
словості (галузі) та машинобудівного комплексу (підгалузі) мультиплікативним методом: 

, 

де Е – ефективність ринку продукції машинобудування; PROM – інвестиції в основний 
капітал промислових підприємств, млн грн; MASH – індекс машинобудівної продукції, %; 
ECON1 – рівень безробіття населення працездатного віку, %; ECON2 – сальдо платіжного 
балансу, млн дол. США; max PROM, max MASH, min ECON1, min ECON2, max ECON2 – 
відповідно максимальні та мінімальні значення показників PROM, MASH, ECON1, ECON2 

 
4.2. Побудова платіжної матриці теорії ігор 
визначення меж місткості ринку ІАПП ма-

шинобудування, які забезпечують його 
максимальну ефективність  

(максімаксний підхід) 

,

 
де VMmin, VMmax – оптимальні нижня та верхня межі 
місткості ринку ІАПП машинобудування 
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 оптимальних меж місткості ринку ІАПП машинобудування України 

Рівень збутового потенціалу визначено як інтеграл нелінійної функції за-

лежності обсягів реалізованої ІП від фактора часу, що відображає обсяг сфор-

мованого попиту на ІП машинобудування. Рівень ринкового потенціалу визна-

чено як інтегральний показник, що враховує сформований рівень попиту, а та-

кож здатність покупців до формування платоспроможного попиту на ІП маши-

нобудування, вироблену в результаті додаткового фінансування ІАПП.  

Проведені розрахунки для ринку ІАПП машинобудування України засвід-

чили, що у 2018 р. місткість ринку коливається в інтервалі від 11 350 млн грн 

(мінімально можлива межа, що відповідає наявному рівню збутового потенціа-

лу ІАПП) до 15 567 млн грн  (максимально на рівні, який відповідає рівню рин-

кового потенціалу), що забезпечує його ефективність на рівні 90,26 %. Водно-

час обсяги реалізованої ІП суб’єктами машинобудування в 2018 р. становили 

8 032,02 млн грн, що свідчить про неповне використання їх ринкового потенці-

алу та необхідність інтенсифікації зусиль під час реалізації МЗП. 

У роботі обґрунтовано, що стратегію МЗП ІАПП необхідно формувати з 

урахуванням параметрів місткості ринку, профілю ІП та рівня конкурентоспро-

можності ІАПП на ринку збуту ІП. Відповідно методологічним базисом вибору 

стратегії МЗП ІАПП є сукупність оцінок трьох узагальнювальних індикаторів: 

– MCi – місткість ринку ІП, що визначається експертним шляхом виходячи 

із  зіставлення рівня інноваційної активності підприємств, ефективності ринку 

ІАПП, різниці збутового та ринкового потенціалів і динаміки зміни місткості 

ринку в короткостроковому періоді (1 – висока; 0 – низька); 

– IPPj – профіль ІП, що визначається експертним шляхом виходячи із зі-

ставлення частки ІП в загальному обсязі продукції, реалізованої підприємст-

вом; частки ІП, що є новою для ринку; частки витрат на інновації в загальних 

витратах підприємства (1 – інноваційний лідер; 0 – інноватор-наслідувач); 

– SLCk – рівень конкурентоспроможності ІАПП на ринку збуту ІП, що ви-

значається експертним шляхом виходячи із зіставлення частки менеджерів, які 

проходили підвищення кваліфікації за профілем інновацій у загальній кількості 

менеджменту компанії; обсягу реалізації ІП до загального обсягу реалізації ІП в 

регіоні; частки витрат на збут ІП у загальних витратах на збут; частки собівар-

тості в ціні ІП (1 – високий; 0 – низький). 

Оцінювання відповідності поточного стану місткості ринку ІП та внутріш-

ніх характеристик ІАПП наведеним критеріям дозволяє визначити стратегію 

МЗП, яку необхідно застосовувати: 

1) стратегія захисту та репозиціонування бізнесу {0; 0; 0} – утримання іс-

нуючих клієнтів, акценти на якості продукції, перевагах традиційної продукції. 

Основні маркетингові концепції, які може обирати ІАПП: нішевий маркетинг, 

транзакційний маркетинг тощо; 

2) стратегія підвищення лояльності {0; 1; 0} – формування інтерактивної 

взаємодії між споживачем і компанією на засадах клієнтоцентричного підходу. 

Основні маркетингові концепції: поведінковий маркетинг, маркетинг переко-
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нання, диверсифікований маркетинг, альянс маркетинг, горизонтальний марке-

тинг тощо; 

3) стратегія кооперативного зростання {0; 0; 1} – зосередження на створенні 

партнерських відносин із підприємствами, які мають високий рівень конкурен-

тних переваг у збуті ІП, а також акцентування уваги на роботі з уже наявною 

клієнтською базою компанії. Основні маркетингові концепції: партнерський та 

афілійований маркетинг, комунальний маркетинг (маркетинг спільноти), рефе-

ральні програми, інформаційний маркетинг, кобрендинг тощо; 

4) стратегія брендованого лідерства {0; 1; 1}  – створення додаткової цінно-

сті для клієнта за рахунок формування бренда, підвищення прихильності клієн-

та його асоціювання з ІП компанії, використання технологій патентування для 

захисту прав на ІП, утримання й розширення частки ринку. Основні маркетин-

гові концепції: розширений маркетинг, брендинг, формування ідентичності клі-

єнта, маркетинг персоналу, підривний маркетинг тощо; 

5) стратегія флангового просування {1; 0; 0} – укріплення власних позицій 

на сегментах ринку ІП з мінімальною конкуренцією, пошук сегментів ринку, на 

яких не концентрується увага ІАПП. Основні маркетингові концепції: причин-

ний маркетинг, маркетинг засідки, ціннісний маркетинг, таргетований марке-

тинг тощо; 

6) стратегія адаптаційного зростання{1; 1; 0}  – використання максимально 

широкого спектра маркетингових інструментів для залучення клієнтів. Основні 

маркетингові концепції: гнучкий маркетинг, канальний маркетинг, крапельний 

маркетинг, маркетинг працівників, інтерактивний маркетинг тощо; 

7)  стратегія транзакційного фокусування {1; 0; 1} – концентрація зусиль 

МЗП підприємства на найбільш перспективних сегментах ринку. Основні мар-

кетингові концепції: сегментація клієнтів, таргетований маркетинг, концентро-

ваний маркетинг, конверсійний маркетинг, культурний маркетинг, прямі про-

дажі, технічний маркетинг тощо; 

8)  стратегія проактивного домінування {1; 1; 1} – застосування найбільш 

прогресивних технік маркетингу, проведення масштабних маркетингових кам-

паній для залучення максимальної кількості клієнтів. Основні маркетингові 

концепції: маркетинг розширеної реальності (повного занурення), вірусний  

маркетинг, маркетинг культового бренда, тестовий маркетинг, маркетинг дос-

віду, маркетинг подій, глобальний маркетинг тощо. 

У п’ятому розділі «Регіональні аспекти формування маркетингової 

збутової політики інноваційно активних промислових підприємств» погли-

блено методологію оцінювання регіональної мережі збуту продукції ІАПП;   

розроблено методологічне підґрунтя вибору країн-партнерів та ринків збуту 

продукції ІАПП.  

Аналіз регіональних тенденцій інноваційного розвитку промислових під-

приємств за 2012–2018 рр. дозволив визначити такі закономірності: 
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–  найбільша кількість ІАПП зосереджена в м. Києві, Харківській, Запорізь-

кій та Дніпропетровській областях, а найменша – в Закарпатській, Луганській 

та Рівненській; 

–  лідерами за витратами на придбання ІП у вигляді машин, обладнання й 

програмного забезпечення були м. Київ, Дніпропетровська, Донецька, Харків-

ська та Вінницька області; 

–  найвищі обсяги реалізованої ІП зафіксовані в Харківській, Донецькій, 

Сумській, Запорізькій областях та м. Києві; 

–  лідерами за кількістю підприємств, що впроваджували ІП, інноваційні 

процеси, організаційні й маркетингові інновації, є м. Київ, Харківська та Дніп-

ропетровська області; 

–  обсяги ІП, реалізованої за межі України, є найбільшими – для Харківсь-

кої, Сумської, Львівської, Дніпропетровської, Донецької та Запорізької облас-

тей, найменшими – для Вінницької, Луганської й Тернопільської областей; 

–  найбільшу кількість передових технологій у межах України придбавали 

підприємства Сумської та Харківської областей, за межами України – підпри-

ємства м. Києва, Чернівецької, Львівської, Донецької областей. 

Виявлений рівень неоднорідності інноваційного розвитку регіонів України 

засвідчує необхідність проведення їх кластерного аналізу з метою ідентифікації 

потенційних учасників кластерних об’єднань на ринку  (реальних виробників та 

споживачів ІП), інноваційно неактивних підприємств (потенційних споживачів 

ІП) і підприємств, що впроваджували маркетингові та організаційні інновації 

(потенційних партнерів у реалізації збутової політики) для формування регіо-

нальної збутової мережі ІАПП і підвищення ефективності реалізації МЗП.  

Регіональне групування підприємств із різними характеристиками іннова-

ційного розвитку потрібно здійснювати шляхом послідовного застосування ме-

тодів  k-середніх  та  одночасної  двовимірної  кластеризації  (рис. 9). Проведені 

для регіонів України розрахунки засвідчили, що найбільш перспективними з 

точки зору створення кластерних об’єднань у виробництві ІП (ІАПП) є підпри-

ємства Запорізької, Миколаївської, Харківської областей та м. Києва; організа-

ції центрів збуту ІП (інноваційно неактивні підприємства) – Дніпропетровської, 

Донецької, Львівської, Харківської областей; кооперації збутових партнерів 

(підприємства, що впроваджували маркетингові та організаційні інновації) – 

Запорізької, Івано-Франківської, Харківської областей та м. Києва. 

Важливим напрямком реалізації МЗП ІАПП є вихід на зарубіжні ринки 

збуту ІП, що обумовлює необхідність ідентифікації взаємозв’язків, які виника-

ють між країнами в процесі збуту ІП. Це реалізовано в роботі за допомогою ме-

тоду когнітивного моделювання (FCM-аналізу) (рис. 10).  

Визначено, що в процесі дослідження зв’язків між країнами-партнерами в 

контексті нарощування потенціалу збутової діяльності ІАПП необхідно врахо-

вувати не лише обсяги та питому вагу продажів їх продукції на різних ринках 

збуту, а й характеристики інноваційного розвитку, економічної свободи та  
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Рисунок 9 – Методологічне підґрунтя формування регіональної збутової 

мережі ІАПП України 
 

 

глобальної конкурентоспроможності країн. Такий підхід дозволяє брати до ува-

ги вплив прогресу держави у сфері інтенсифікації інноваційних процесів, рівня 

регуляторного тиску на суб’єктів економіки та ступеня розвитку ринків й ін-

ститутів держави на потенціал збільшення збуту ІП на зарубіжних ринках. 
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1-й етап. Побудова деревоподібних 
дендрограм методом одиночних зв’язків 

за показником евклідових відстаней 
 

2-й етап. Визначен-
ня кластерів за 

методом k-середніх  

3-й етап. Одночасна кластериза-
ція за допомогою двокрокової 

процедури (two-way joining) 

Вибір критеріїв сегментації регіонів України  

  ІАПП ІНАПП ППОМІ 

К
л

ас
те

р 
1 Параметри 

кластера 
QIAP = 131,8; VRIAP = 56,5; 

QPIAP = 53,3 
QNIAP = 644,5; VRNIAP = 50,8; 

QPNIAP = 56,7 
QOMI = 36,5; VROMI = 12,6; 

QPOMI = 8,6 

Елементи 
кластера 

Запорізька, Миколаївська, 
 Харківська обл., м. Київ 

Дніпропетровська, Донецька, 
Львівська, Харківська обл. 

Запорізька, Івано-Франківська, 
Харківська обл., м. Київ 

К
л

ас
те

р 
2 

Параметри 
кластера 

QIAP = 83,4; VRIAP = 49,6; 
QPIAP = 43,0 

QNIAP = 396,5; VRNIAP = 50,5; 
QPNIAP = 59,9 

QOMI = 6,9; VROMI = 19,4; 
QPOMI = 11,4 

Елементи 
кластера 

Дніпропетровська, Донецька, 
Івано-Франківська, Луганська, 

Львівська, Одеська, 
 Хмельницька обл. 

Івано-Франківська, Київська, 
Луганська обл., м. Київ 

Волинська, Дніпропетровська, 
Київська, Львівська, Рівненська, 

Чернівецька обл.,  
м. Севастополь 

К
л

ас
те

р 
3 

Параметри 
кластера 

QIAP = 49,3; VRIAP = 33,0; 
QPIAP = 35,3 

QNIAP = 272,2; VRNIAP = 55,1; 
QPNIAP = 56,9 

QOMI = 13,2; VROMI = 4,9; 
QPOMI = 5,3 

Елементи 
кластера 

АР Крим, Вінницька, Житомир-
ська, Київська, Кіровоградська, 

Тернопільська, Херсонська, 
Черкаська, Чернігівська обл. 

АР Крим, Вінницька, Житомир-
ська, Запорізька, Миколаївська, 
Одеська, Полтавська, Хмель-

ницька, Черкаська обл. 

Житомирська, Кіровоградська, 
Миколаївська, Одеська,  

Тернопільська,  
Хмельницька обл. 

К
л

ас
те

р 
4 

Параметри 
кластера 

QIAP = 29,0; VRIAP = 45,7; 
QPIAP = 39,9 

QNIAP = 171,7; VRNIAP = 60,9; 
QPNIAP = 61,0 

QOMI = 5,2; VROMI = 5,9; 
QPOMI = 5,9 

Елементи 
кластера 

Волинська, Закарпатська 
 Полтавська, Сумська, 

 Рівненська, Чернівецька обл., 
м. Севастополь 

Волинська, Закарпатська, Кіро-
воградська, Рівненська, Сумсь-
ка, Тернопільська, Херсонська, 
Чернівецька, Чернігівська обл., 

м. Севастополь 

АР Крим, Вінницька, Донецька, 
Закарпатська, Луганська, Пол-
тавська, Сумська, Херсонська, 
Черкаська, Чернігівська обл. 

 

 

ІАПП Інноваційно неактивні промислові 
підприємства (ІНАПП) 

Промислові підприємства, що впроваджували 
маркетингові та організаційні інновації (ППОМІ) 

Вибір параметрів кластеризації: кількість ІАПП (QIAP), ІНАПП (QNIAP), ППОМІ(QOMI); частка продукції, реалізова-
ної ІАПП (VRIAP), ІНАПП (VRNIAP), ППОМІ (VROMI) у загальному обсязі реалізації продукції промисловими 
підприємствами; частка працівників на ІАПП (QPIAP), ІНАПП (QPNIAP), ППОМІ (QPOMI) у загальній кількості 

 працівників на промислових підприємствах 

Період дослідження – 2014 р. Причини: 1) після 2014 р. відбувається скорочення кількості промислових підпри-
ємств в окремих регіонах у зв’язку з неекономічними факторами; 2) конфіденційність статистичної інформації  

про окремі параметри діяльності ІАПП з 2017 р. 

 Результати кластеризації регіонів України 
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Рисунок 10 – Методологія та результати когнітивного аналізу 
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Побудова когнітивної карти збуту продукції ІАПП на підставі значень ко-

реляційної матриці скоригованих обсягів продажу продукції дозволила визна-

чити, що Україна має найбільш тісні зв’язки з такими країнами, як Узбекистан, 

Росія та Казахстан, а найменш тісні – з Естонією. Аналіз зв’язків між концеп-

тами побудованої когнітивної карти дозволив визначити силу впливу збутової 

політики ІАПП машинобудування одних країн на інші, а також показники 

централізації фінансових потоків під час збуту продукції  ІАПП між країнами-

партнерами. Зокрема, розрахунки засвідчили, що для вітчизняних машинобуді-

вних ІАПП центрами активізації МЗП є підприємства України, Грузії та Росії, 

які є основними споживачами продукції. З іншого боку, співробітництво з під-

приємствами Узбекистану, Естонії та Казахстану є перспективним напрямком 

впливу МЗП на розширення ринків збуту і вимагає застосування нових підходів 

до її реалізації. 

 

ВИСНОВКИ 

 
У дисертації наведено теоретичне узагальнення і запропоновано нове 

розв’язання наукової проблеми розвитку теоретико-методологічних засад та ме-

тодичного забезпечення формування й реалізації МЗП ІАПП України. 

Результати дослідження дозволили зробити такі висновки:  

1. Система принципів МЗП ІАПП повинна поєднувати традиційні прин-

ципи маркетингу, збутової політики, інноваційної діяльності, а також специфічні 

принципи – ринкової потенційності, лімітованої раціональності, розширеної ци-

клічності,  випереджального та паритетного коригування, що враховують перс-

пективний масштаб ринків збуту ІАПП, імовірнісний характер формування реа-

льного та потенційного попиту на ІП, відмінності структури і тривалості стадій 

життєвого циклу інноваційної й традиційної продукції, трансформацію відносин 

зі стейкхолдерами та організаційної структури ІАПП під час реалізації МЗП, 

центральне місце персоналу підприємства в забезпеченні його інноваційного       

розвитку, необхідність збалансування інтересів працівників, клієнтів та конкуре-

нтів у процесі формування й реалізації  МЗП ІАПП.  

2. Під час формування й реалізації МЗП ІАПП повинні комплексно уз-

годжуватися детермінанти, що визначають поточний рівень збутового потенці-

алу ІАПП, можливості його більш ефективного використання, розширення ме-

режі та трансформацію структури каналів збуту ІП, напрямки оптимізації ви-

трат на маркетинг і збут ІП, стадію життєвого циклу продукції, підприємства й 

економіки в цілому, можливості розширення кола джерел фінансування іннова-

ційної діяльності на підприємстві, конкурентні відносини на відповідних сег-

ментах ринку та їх місткість, поточну й перспективну конкурентні позиції 

ІАПП і загальний збутовий профіль ІП, можливості налагодження внутрішньої 

й зовнішньої кооперації з іншими підприємствами для полегшення доступу на 

нові ринки та зростання ефективності збуту ІП тощо.  
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3. Дослідження впливу управлінських, виробничих та комерційних фак-

торів на здатність ІАПП наростити в майбутньому обсяги збуту ІП засвідчило, 

що рівень збутового потенціалу ІАПП машинобудування України найбільше 

визначається рівнем їх технологічної готовності до інноваційного оновлення, 

тоді як витратоємність продажів ІП майже не впливає на зростання збутового 

потенціалу ІАПП. 

4. За результатами множинного регресійного аналізу виявлено, що осно-

вними детермінантами зростання ефективності використання збутового потен-

ціалу ІАПП є збільшення обсягів фінансування збуту ІП щодо загальних збуто-

вих витрат, а також підвищення лояльності клієнтів у процесі збутової діяльно-

сті ІАПП машинобудування. Пріоритетним інструментом МЗП для ПАТ «Сум-

ське НВО» та ТОВ «Турбомаш» визначено рівень інноваційності продуктової 

лінійки, а для ДП НВКГ «Зоря» – «Машпроект» та ПАТ «Сумський завод «На-

сосенергомаш» – рівень кваліфікації менеджерів, задіяних у процесі продажу 

інноваційної продукції.  

5. Теоретично обґрунтовано та емпірично підтверджено гіпотезу, що цик-

лічність рентабельності продажів ІП накладається на циклічність розвитку еко-

номіки, а це обумовлює виникнення часових лагів ефективності використання 

збутового потенціалу ІАПП. Так, зокрема, для ПАТ «Сумське НВО» приріст  

рентабельності продажів ІП відбувається не в поточному році, а з лагом 1 рік. 

6. За результатами нелінійного оптимізаційного моделювання визначе-

но, що існуюча в Україні структура джерел фінансування ІАПП є неефектив-

ною та не враховує вплив основних факторів, що визначають потенційно до-

ступний обсяг фінансових ресурсів із різних джерел походження. Для максимі-

зації обсягів реалізації ІП підприємствами України існує необхідність зростан-

ня в структурі фінансування діяльності ІАПП питомої ваги обсягу кредитних 

ресурсів на 13,36 % та коштів місцевих бюджетів – на 0,97 % за одночасного 

скорочення питомої ваги власних коштів на 10,21 %, коштів державного бю-

джету – на 0,68 %, коштів вітчизняних інвесторів – на 0,40 %, коштів іноземних 

інвесторів – на 3,01 %. 

7. Оптимальний розмір витрат на збут машинобудівного ІАПП необхідно 

визначати з урахуванням взаємозв’язків між параметрами витрат на збут, доходу 

та попиту на продукцію підприємства. Апробація розробленої економіко-

математичної моделі оптимізації витрат на збут машинобудівного ІАПП для 

ТОВ «Турбомаш» засвідчила, що оптимальний їх рівень, за якого максимізується 

дохід, становить 10,03 % від загальних витрат підприємства. Прогнозування аб-

солютних значень показника на період 2019–2020 рр. засвідчило тенденцію до їх 

зростання зі збереженням циклічності в межах кварталів та додержання оптима-

льного співвідношення до рівня загальних витрат підприємства. 

8. Для оцінювання ефективності реалізації інноваційних проектів підпри-

ємствами України в роботі запропоновано поєднувати адитивну модель оціню-

вання комплексу параметрів ефективності та триноміальну модель формування 

витрат. За результатами сценарного моделювання очікуваного фінансового ре-
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зультату від запровадження ТОВ «Турбомаш» інноваційного проекту визначено, 

що проект має високий ступінь ризику та не може бути реалізованим без впрова-

дження додаткових зусиль щодо ризик-менеджменту. Так, загальний рівень зби-

тків, очікуваних за песимістичного сценарію, перевищує загальний рівень при-

бутків, очікуваних за реалістичного та песимістичного сценаріїв, а розрив між 

фінансовим результатом, очікуваним за оптимістичним та песимістичним сцена-

ріями, досягає 506 % на 10-му місяці реалізації інноваційного проекту. 

9. За результатами аналізу конкуренції між каналами збуту ІАПП маши-

нобудування в м. Сумах було виявлено, що ПАТ «Сумське НВО» є лідером на 

ринку машинобудівних підприємств упродовж 2001–2006 рр.; АТ «Сумський 

завод «Насосенергомаш» – упродовж 2007–2012 рр.; ТОВ «Турбомаш» – упро-

довж 2013–2018 рр. У розрізі окремих каналів збуту АТ «Сумський завод «На-

сосенергомаш» має провідні позиції за показниками фінансування збутової дія-

льності ІП, на ПАТ «Сумське НВО» пріоритет надається ринку збуту ІП та ці-

новій політиці, ТОВ «Турбомаш» зосереджує зусилля на одержання конкурент-

них переваг із точки зору цінової політики збуту ІП. 

10. Розрахунки, проведені із застосуванням регресійного аналізу, функції 

Харрінгтона та максімаксного аналізу, дозволили визначити, що станом на 

2018 р. нижня межа місткості ринку ІАПП машинобудування України становить 

11 350 млн грн, а верхня – 15 567 млн грн. За таких показників досягається мак-

симальна в цьому часовому періоді ефективність ринку на рівні 90,26 %. Розра-

хунки засвідчили існування розриву між фактичними і максимально можливими 

обсягами реалізації ІП підприємствами машинобудування на рівні 7 534,98 млн 

грн, який може бути знижено за умови підвищення ефективності МЗП ІАПП. 

11. Вибір стратегії МЗП ІАПП необхідно здійснювати на основі аналізу 

позиції підприємства у тривимірній матриці, координатами якої є узагальнюва-

льні індикатори місткості ринку, профілю ІП, рівня конкурентоспроможності 

ІАПП на ринку збуту ІП. Визначена стратегія МЗП ІАПП є основою для вибору 

маркетингової концепції, на засадах якої відбувається розроблення напрямків 

підвищення ефективності МЗП підприємства.  

12. Кластеризація регіонів України в розрізі ІАПП, інноваційно неактив-

них підприємств і підприємств, що впроваджували маркетингові та організа-

ційні інновації, проведена за допомогою методів k-середніх й одночасної дво-

вимірної кластеризації, засвідчила, що формування спільної стратегії виробни-

цтва ІП насамперед необхідно здійснювати на базі ІАПП Запорізької, Микола-

ївської, Харківської областей та м. Києва; розвитку центрів збуту ІП – Дніпро-

петровської, Донецької, Львівської, Харківської областей; спільних стратегій 

МЗП – Запорізької, Івано-Франківської, Харківської областей та м. Києва. 

13. Побудова когнітивної карти збуту продукції ІАПП машинобудування 

дозволила визначити, що центрами активізації МЗП машинобудівних ІАПП Ук-

раїни повинні стати вітчизняні промислові підприємства, а також ринки збуту 

Грузії та Росії, тоді як розширення ринків збуту в Узбекистані, Естонії та Казах-

стані потребує інтенсифікації зусиль у напрямку підвищення ефективності МЗП.  
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Здійснено структуризацію підходів до визначення сутності інновацій; ви-

явлено основні тренди в розвитку інноваційної діяльності в Україні за 2014–
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впливу на їх збутовий потенціал; виявлено закономірності залежності ефектив-

ності його використання від циклічності розвитку економіки та рентабельності 

продажів інноваційної продукції; обґрунтовано детермінанти зростання її рівня; 

удосконалено методологічне підґрунтя оптимізації джерел фінансування інно-

вацій та структури витрат на маркетинг і збут промислових підприємств, ви-

значення ефективності реалізації інноваційних проектів та конкурентної позиції 

інноваційно активних промислових підприємств України, вибору ними страте-

гії реалізації маркетингової збутової політики, формування регіональної збуто-

вої мережі, визначення оптимальних меж місткості ринку інноваційної продук-

ції та центрів активізації впливу на цих ринках.  

Ключові слова: маркетингова збутова політика, інновації, промислові під-

приємства, машинобудування, збутовий потенціал, збутові витрати, ринок збу-

ту, канали конкуренції, місткість ринку, інноваційні проекти. 

 

SUMMARY 
 

Olefirenko O. M. Marketing Sales Policy of Innovatively Active Industrial En-

terprises. – Manuscript. 

The dissertation for obtaining of scientific degree of doctor of economic science 

on speciality 08.00.04 – economics and management of enterprises (by types of 

economic activity). – Sumy State University, Sumy, 2019. 

The thesis is aimed to develop theoretical basis methodology and methodical 

support for forming and realization of the marketing sales policy of innovatively ac-

tive industrial enterprises of Ukraine. Marketing sales policy of innovatively active 

industrial enterprises should be simultaneously based on traditional principles of 

marketing, sales policy, innovation, as well as specific principles among that princi-

ples market potentiality, limited rationality, extended cyclicality, advance and parity 
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adjustments were substantiated. Design and implementation of marketing sales policy 

were proposed to conduct by conforming the determinants of the current level of in-

novatively active industrial enterprises sales potential and opportunities for its ex-

panding, network and structure innovative production distribution channels 

transformation, optimization of marketing and sales costs, stage of enterprise and 

products life cycles, market competitive relations and enterprise competitive position 

and sales profile, prospects of cooperation with other companies. 

Dependence of innovatively active industrial enterprises’ sales potential from 

the influence of internal managerial, productive and commercial parameters was as-

sessed by logit-regression model of the sales volume binary indicator response on the 

changes in the levels of staff qualification, technological readiness of the enterprise to 

innovative updates, concentration and loyalty of customer base, product line innova-

tion and cost-effectiveness of sales. Increasing the volume of financing of innovative 

production sales relatively to the total sales costs, as well as increasing customer loy-

alty were defined the main determinants of an expanse of the sales potential utiliza-

tion efficiency for innovatively active industrial enterprises in engineering based on 

the multiple regression analysis results.  

The hypothesis about dependence of innovatively active enterprises’ sales po-

tential utilization efficiency from the cycle of innovative production sales profitabil-

ity and economic cycle was substantiated and empirically confirmed. Therefore, the 

imposition of internal sales profitability cycle on the macroeconomic cycle deter-

mines an occurrence of time lags in the sales potential utilization efficiency of inno-

vatively active industrial enterprises. Trend-cycles models of time series developed in 

the thesis allow revealing the duration of GDP cycle for Ukraine, individual cycles of 

sales profitability for innovatively active industrial enterprises in engineering and 

time lags of reaction of sales potential efficiency on marketing sales policy measures 

implementation. 

The methodology and methodical instruments of the optimization of sources of 

innovations financing structure was improved in the thesis. The offered approach is 

based on nonlinear econometric modeling taking into account existing limitations of 

potentially available volumes of different financial sources evaluated by the system 

of one-factor and multiple linear and non-linear equations of financial resources vol-

umes dependency from different economic factors.  

The new methodology of optimizing the costs on implementing marketing sales 

policy of innovatively active industrial enterprises was performed in the thesis. It 

provides formalizing the relationship between sales costs, revenue of enterprise and 

demand on innovation production and estimating the level of sales costs correspond-

ing to the maximum level of innovatively active industrial enterprises revenue, de-

termined by discrete Fourier transformation and regression analysis. In order to eval-

uate the effectiveness of innovative projects implementation by Ukrainian companies 

in the thesis combination of an additive model of estimating a set of efficiency pa-

rameters and a trinomial model of cost formation was proposed.  
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In the thesis it is substantiated, that identification the competitive position of in-

novatively active industrial enterprises in the sale of innovative production have to be 

carried out by determining the integral indicator of competition and its spectral analy-

sis; evaluation the structure of marketing sales policy channels and definition of the 

competitive position of enterprises in each of the innovation policy sales channels. 

This made it possible to identify the strengths and weaknesses of the innovatively 

active enterprises in engineering industry, as well as to form strategic directions for 

the intensification of the marketing sales policy tools in terms of price, market and 

financial channels of its implementation. 

In the thesis methodology for determining the optimal capacity limits of the in-

novatively active enterprises in engineering industry market of Ukraine was offered. 

Market capacity should be defined as a ratio of the sales (lower limit) and market po-

tential (upper limit), which maximizes the efficiency of the engineering market, 

which was realized by the use of regression analysis, Harrington function and game 

theory. The strategy of marketing sales policy of the innovatively active industrial 

enterprises should be chosen on the basis of an analysis of the position of the enter-

prise in a three-dimensional matrix, the coordinates of which are generalized indica-

tors of market capacity, the profile of innovative products, the level of competitive-

ness of the innovatively active industrial enterprise in the innovative production sales 

market. 

Methodical principles of grouping of innovatively active, innovatively inactive 

industrial enterprises of Ukraine and industrial enterprises implementing organiza-

tional and marketing innovations were deepened on the basis of k-means cluster 

analysis, construction of tree dendrograms and two-way joining procedure. The 

methodology of identification of the centers of activation and directions of influence 

of the innovatively active industrial enterprises marketing sales policy, which was 

offered in the thesis provides formalizing the explicit and implicit links between the 

countries in the course of implementing the marketing policy of the innovatively ac-

tive industrial enterprises by the methods of cognitive analysis, taking into account 

the specificity and progress of the economic development of the partner countries.  

Key words: marketing sales policy, innovations, industrial enterprises, engineer-

ing, sales potential, sales costs, sales market, competition channels, market capacity, 

innovation projects. 
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