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ВСТУП 

 

Формування продуктової політики підприємства є важливою ознакою 

ринкових відносин, що являє собою вагому передумову для забезпечення 

високої якості та споживчої цінності товарів і послуг, вироблених для 

задоволення суспільних та індивідуальних потреб. При цьому, успішність 

участі у продуктовій політиці підприємства, можливість розширення та 

підтримки сталості ринкових позицій для виробників пов’язана не тільки із 

досягненням високого рівня якості та інших споживчих характеристик 

продукції, що випускаються для продажу, а й з необхідністю забезпечення 

широкого кола порівняльних (відносно конкурентів) переваг економічного, 

виробничо-технологічного, організаційного та маркетингового характеру, що в 

комплексі визначають формування продуктової політики  підприємства.  

Для вітчизняних підприємств вирішення завдань формування їх 

продуктової політики  та досягнення сталих конкурентних позицій додатково 

ускладнюється економічним та політичним становищем країни. В сучасних 

умовах стрімкого зменшення темпів господарської діяльності підприємств, що 

насамперед було пов’язано з карантинними обмеженнями у зв’язку з пандемією 

Covid-19 починаючи з 2020 року, а надалі, від 24 лютого 2022 року з 

повномасштабним вторгненням росії до України, які кардинально вплинули на 

стан діяльності підприємств, дослідження управління їх продуктовою 

політикою набуває першочергового значення. Крім того, стрімке розгортання 

процесів глобалізації системи світогосподарських зв’язків, важливим наслідком 

чого стає збільшення масштабів і посилення гостроти конкуренції, розширення 

складу реальних і потенційних конкурентів, вимагає від вітчизняних 

підприємств значної активізації зусиль щодо створення, підтримки та розвитку 

конкурентних переваг, зміцнення продуктової політики підприємств.  

Науково-технологічний прогрес, особливо його сучасний етап – науково-

технологічна революція, сприяє розвитку масового виробництва багатьох видів 

продукції, що призводить до створення принципово нових і вдосконалення 
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існуючих видів продукції і технологій, прискоренню темпів їх оновлення [5]. 

Закономірності розвитку продуктової політики підприємства та 

економічна природа її формування, теоретико-методологічні аспекти 

забезпечення підприємств на національному та міжнародному рівнях 

розглядались у роботах багатьох вітчизняних і зарубіжних вчених, таких, як 

В. Берга, А. Вагнера,  Дж. Глаубера, С. Маккі, А. Манеса, П. Самуельсона та 

інших провідних вчених. Проте слід відзначити, що в умовах надзвичайного 

посилення конкуренції на національному та міжнародних ринках особливого 

значення набуває саме розв’язання проблем забезпечення формування 

оптимальної продуктової політики підприємства, що відповідає існуючим 

викликам.   

Теоретико-методологічні аспекти формування продуктової політики  

підприємства привертали до себе увагу багатьох таких авторитетних науковців, 

як В.Д. Базилевича, В.А. Борисової, Н.М. Внукової, О.Д. Вовчак, О.Д. Заруби, 

М.С. Клапківа, М.В. Мниха, Т.А. Ротової, Л.С. Руденка, С.С. Осадця, 

К.В. Шелехова та ін. Разом з тим при розгляді цього складного питання вчені 

віддавали перевагу дослідженню тільки окремих складових продуктової 

політики  підприємства. Крім того, додаткового наукового обґрунтування 

потребують також теоретико-методичні аспекти планування продуктової 

політики  підприємства, формування збалансованої продуктової політики, 

оцінки привабливості сегментів ринку й окремих продуктів у контексті 

вирішення проблем підвищення діяльності підприємств.  

Значення й актуальність вказаних питань для вітчизняних підприємств 

зумовили вибір теми, постановку мети і зміст задач дослідження.  

Метою конкурсної роботи є теоретичне обґрунтування та розробка 

методико-практичних рекомендацій щодо формування продуктової політики  

підприємства.  

Для досягнення поставленої мети в конкурсній роботі було 

сформульовано і вирішено такі задачі:  

- дослідження методики аналізу існуючого продуктового портфелю 
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підприємства; 

- запропоновано рекомендації щодо формування продуктового портфелю 

підприємства та заходів з його подальшого розвитку.  

Об’єкт дослідження – принципи формування продуктової політики 

підприємства та його подальшого розвитку.  

Предметом дослідження є теоретичні та науково-методичні підходи до 

формування продуктової політики підприємства та формування його 

конкурентних переваг.  

Інформаційну базу дослідження становлять фундаментальні положення 

сучасної економічної теорії, результати наукових досліджень вітчизняних і 

зарубіжних вчених, закони України, постанови і рішення уряду з 

найважливіших питань регулювання продуктової політики  підприємства, 

відомості офіційної статистики, а також первинні матеріали, зібрані автором 

особисто.  

Наукова новизна одержаних результатів дослідження полягає у 

наступному:  

- формування стратегії розвитку підприємства на базі прогнозування 

кон’юнктури ринку; 

- удосконалення методичних підходів щодо формування стратегії 

продуктової політики підприємства. 

Практичне значення одержаних результатів конкурсної роботи полягає в 

пропозиції етапів реалізації стратегічних орієнтирів розвитку продуктової 

політики з урахуванням внутрішніх та зовнішніх факторів впливу. 

Публікації. Результати дослідження представлено на наукових 

економічних читаннях та опубліковано в науково-практичному журналі 

«Подільський науковий вісник» 1 статтю. 

Дана робота складається зі вступу, двох розділів, висновків та 

пропозицій, списку використаних джерел, що розміщуються на 25 сторінках, і 

включає: 1 рисунок, 1 таблицю та список використаних джерел, який налічує 

30 найменувань. 
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1. ОСНОВНІ ПІДХОДИ ТА ВПЛИВ ФАКТОРІВ НА ПРОЦЕС ФОРМУВАННЯ 

ПРОДУКТОВОЇ ПОЛІТИКИ ПІДПРИЄМСТВА – ІТ ІНТЕГРАТОРА 

 

 Продуктова політика підприємства – ІТ інтегратора полягає в формуванні 

асортименту продукції та послуг, що допомагає підприємству найкращим чином 

задовольнити потреби своєї цільової аудиторії, посилити існуючі конкурентні 

переваги та закласти фундамент для створення нових у майбутніх періодах, 

забезпечити найбільш оптимальне використання існуючих ресурсів 

підприємства та створити стратегічні переваги для подальшого розвитку.  

 Розширення продуктового портфелю має мати підґрунтя, оскільки 

потребує ресурсів для подальшої реалізації пропонованої продукції. Як 

найменше, виникає необхідність в виділенні часу технічних спеціалістів та 

продавців на ознайомлення та навчання по новій продукції, в деяких випадках 

партнерство з певними виробниками також може потребувати певних інвестицій 

у розвиток технічного персоналу (підготовка та здача екзаменів необхідних для 

отримання статусу партнера). 

 Вибір категорій товарів та виробників також певним чином позиціонує 

підприємство на існуючому ринку та може впливати на його конкурентні позиції 

та створювати певні ризики для подальшого зростання. 

 Досліджуючи ринок системної інтеграції, ми можемо виділити декілька 

підходів до формування продуктового портфелю підприємства – ІТ інтегратора. 

Перший підхід орієнтований на диференціацію і задоволення потреб широкого 

кола клієнтів, такий підхід здебільшого можуть дозволити собі лише великі 

підприємства, оскільки він потребує значних ресурсів. Прикладом, такого 

підходу може служити підприємство «Інком» [29]. Другий підхід, це фокус на 

розвитку певних товарних категорій які задовольняють категорії потреб, що 

тісно пов’язані між собою і як правило мають схожі точки входу та центри 

прийняття рішень в різних підприємствах. До таких прикладів можемо віднести 

підприємства, що спеціалізуються лише на ІТ-безпеці та пропонують повний 

комплекс заходів у цьому напрямку. Третій підхід – це фокус на продуктових 



 7 

пропозиціях ключового виробника та зростання за рахунок високої спеціалізації 

на продукції цього виробника та охоплення значної частки клієнтів лояльних до 

тієї чи іншої торгівельної марки. Четвертий підхід – це фокус на певному 

сегменті ринку та зростання у ньому, коли пропонуються певні товари та 

послуги лише для певної категорії клієнтів. Серед прикладів можна виділити 

підприємства, що займаються автоматизацією бізнес-процесів у банках. П’ятий 

підхід – це вибіркова спеціалізація, коли підприємство працює з різними 

товарами чи категоріями товарів та різними ринками [2; 7; 11; 15; 17].  

Кожний з підходів має свої плюси та мінуси. Звісно, що спеціалізація на 

певних товарах та ринках надає можливість підприємствам до більш стрімкого 

зростання та охоплення їх цільового ринку, забезпечує краще зростання 

конкурентних переваг за рахунок сфокусованої діяльності. З іншої сторони, 

значні ризики пов’язанні з зменшенням об’єму цільового ринку, що може 

статися в результаті істотних технологічних змін, що можуть супроводжуватись 

появою більш цікавих товарів-замісників, або внаслідок стагнації чи економічної 

кризи. На сьогоднішній день, у більшій безпеці є підприємства, що спеціалізують 

на більш ємких ринках. З іншої сторони, вибіркова спеціалізація дозволяє 

зменшити ризики за рахунок роботи з різними цільовими сегментами, але 

водночас такий підхід сповільнює розвиток експертизи та компетенцій в певних 

сферах та робить позиціювання підприємства менш чітким [4; 8; 10; 12].  

Вибір того чи іншого підходу залежить від стратегії підприємства, 

існуючих ресурсів та зовнішніх чинників. 

Стабільність та прогнозованість розвитку економіки країни стає запорукою 

подальшого її зростання. Результатом такого стану є розвиток існуючого бізнесу, 

що у свою чергу створює передумови для розвитку ІТ-ринку, появі нових 

амбіційних проектів. На сьогоднішній день ситуація в Україні інша, країна 

проходить через дуже турбулентні часи. Так, повномасштабне вторгнення росії 

до України, яке почалося з 24 лютого 2022 року та економічна криза, створюють 

засади для непередбачуваності розвитку майбутніх подій, що в свою чергу 

значно ускладняє процес прогнозування та потребує адаптації планів розвитку 
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до існуючих реалій. ІТ-ринок України теж зазнав значних змін, так ще у 

2022 році загальний обсяг ринку зменшився на 45%. Прогнози більшості 

експертів щодо розвитку ІТ-ринку у 2024 році майже одностайні і можуть бути 

зведені до наступних тез: 

- скорочення ІТ-бюджетів підприємств; 

- фокус на підтримці роботи існуючої ІТ-інфраструктури; 

- замороження проектів з довгостроковим терміном повернення інвестицій; 

- зацікавленість до проектів, що можуть скоротити поточні витрати; 

- зацікавленість до проектів, що матимуть вплив на покращення 

конкурентоздатності підприємств; 

- зацікавленість до проектів з ІТ-безпеки; 

- значне скорочення проектів з продажу техніки та програмного 

забезпечення, як результат зростання курсу долара США. 

Очевидним є те, що ключові джерела доходів у 2024 році можуть зазнати 

значних змін. У зв’язку з цим, перегляд існуючого продуктового портфелю 

набирає ще більшого значення.  

На сьогоднішній день ми маємо ситуацію, коли ринок ІТ-товарів та послуг 

зменшується, конкуренція посилюється і все це на фоні невизначеності та 

значної волатильності курсу іноземних валют. Очевидно, що помітний спад 

продажу та зниження прибутків матиме місце саме в сферах, що були 

ключовими останні роки: продаж обладнання та програмного забезпечення. Це 

створює передумови для створення додаткових пропозицій, що відповідатимуть 

потребам клієнтів у теперішній час і матимуть певні конкурентні переваги [3; 5; 

7; 13].  

На сьогоднішній день існує чотири основні стратегії розвитку на ринку: 

- стратегія проникнення на ринок (market penetration strategy), яка полягає у 

концентрованому розвитку існуючого продукту на існуючому ринку; 

- стратегія розвитку нового ринку (market development strategy), що 

фокусується на екстенсивному розвитку продажів існуючого продукту за 

рахунок нових ринків; 
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- стратегія розвитку продукту (product development strategy) має за мету 

збільшення кількості пропозицій існуючому ринку; 

- стратегія диверсифікації (diversification strategy) має за мету розробку 

нових товарних пропозицій для нових ринків (рис. 1.1) [4; 7; 8; 11; 15]. 

 

 

Продукт 

Існуючий продукт Новий продукт 

Р
и

н
о
к
 Існуючий 

ринок 
Стратегія проникнення Стратегія розвитку продукту 

Новий ринок Стратегія розвитку ринку Стратегія диверсифікації 

Рис. 1.1. Основні стратегії розвитку на ринку 

 

Вибір відповідної стратегії є важливим рішенням оскільки напряму 

впливає на формування продуктової політики підприємства – ІТ інтегратора.  

Розглянемо ключові аспекти реалізації кожної з стратегій та зробимо вибір 

найбільш відповідної до існуючої ситуації. 

Стратегія проникнення на ринок є прикладом концентрованого зростання і 

є вірним вибором у випадку швидкого зростання ринку та його слабкої 

насиченості.  Ця стратегія потребує формування помітних конкурентних переваг 

та інтенсивного інвестування, щоб забезпечити швидке покриття існуючого 

ринку. У нашому випадку дана стратегія не є оптимальною оскільки ринок 

досить насичений і очевидним є значний спад [8; 10; 13; 14].  

Стратегія розвитку нових ринків за рахунок виходу на нові географічні 

ринки та/або залученню нових цільових сегментів споживачів, що дозволяє 

забезпечити збільшення прибутку у довгостроковому періоді. Реалізація даної 

стратегії є оптимальним вибором, у випадку коли підприємство – ІТ інтегратор 

має унікальні конкурентні переваги (унікальні послуги, форма побудови та 

ведення бізнесу), має ресурси для інвестування розвитку на нових ринках, які є 

не насичені та мають гарні темпи зростання. У нашому випадку перші дві умови 

не є релевантними відносно підприємства, тому у даному періоді дана стратегіє 
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не є найкращим вибором [2; 4; 6; 10; 12]. 

Стратегія диверсифікованого зростання націлена на розвиток нових 

продуктів на нових ринках. Такий підхід є доцільним, коли підприємство бажає 

знизити ризики за рахунок диференціації та/або планує вихід з існуючих ринків, 

що мають негативні темпи зростання та низькій рівень прибутковості. Дана 

стратегія може мати місце, але для цього треба мате чітке розуміння 

перспективних ринків та продуктів та забезпечити додаткові ресурси для 

інвестицій у розвиток нових напрямків. Беручи до уваги існуючу економічну 

ситуацію можемо зробити припущення, що конкуренція на інших ринках в 

межам України теж збільшиться, а з іншої сторони доходи від існуючого бізнесу 

навряд чи зможуть забезпечити достатньо ресурсів для розвитку на нових ринках 

з новими продуктами. 

Стратегія розвитку продукту має за мету реалізацію нових продуктів на 

існуючому ринку, існуючій цільовій аудиторії, яка вже має певний досвід 

взаємодії з товарами та послугами підприємства. Така стратегія дозволяє 

задовольнити більш широкий круг потреб існуючої цільової аудиторії за рахунок 

нових пропозицій. Отже, така стратегіє актуальна у випадку загострення 

конкуренції на ринках, де існуючі продукти знаходяться на стадії зрілості, а сам 

ринок є досить чутливим до нових інноваційних продуктів та послуг. Ми 

вважаємо, що ця стратегія є найбільш оптимальною та виваженою у даний 

період. Отже, важливим завданням є розширення існуючого продуктового 

портфелю з метою найбільш широкого покриття потреб та запитів існуючої 

цільової аудиторії. 

Варто зазначити, що крім розвитку продуктового портфелю важливим є 

фокус на максимальному використанні існуючих ресурсів: знань, досвіду, 

репутації, доступу до осіб, приймаючих рішення. З оглядки на таку поведінку 

очевидним є, що найбільш доцільним підходом до розвитку є вибіркова 

спеціалізація, що передбачає роботу з різними продуктами та різними ринками.  

На сьогоднішній день буде доцільним активізувати усі можливі джерела 

надходжень прибутку. 
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2. ПРАКТИКА ФОРМУВАННЯ ПРОДУКТОВОЇ ПОЛІТИКИ 

ПІДПРИЄМСТВА – ІТ ІНТЕГРАТОРА 

 

Побудова продуктового портфелю має базуватись на потребах та 

пріоритетах цільової аудиторії. Аналіз клієнтської бази показав, що основною 

цільовою аудиторією підприємства – ІТ інтегратора є організації та 

підприємства з кількістю персональних комп’ютерів від 60 до 1500 та належать 

до таких сфер, як агропромисловий комплекс, державні установи, промислові 

підприємства, страхові компанії, дистрибуція та послуги для бізнесу. За 2023 рік 

також значно збільшилась кількість проектів у банківському секторі та рітейл, у 

всіх інших сферах підприємства мали лише поодинокі проекти. Розглянемо 

потенційні потреби цих сегментів детальніше.  

Варто окремо зазначити, що всі закупівлі необхідні для забезпечення 

роботи існуючої системи скоріш за все будуть реалізовані. До цієї категорії ми 

можемо віднести проекти з оновлення парку ПК, закупівлі необхідної для 

існуючих завантажень серверної техніки та систем збереження даних.  Купівля 

антивірусних програм буде здебільшого притаманна великим підприємствам, у 

той час як невеликі підприємства можуть ініціювати перехід на безкоштовні 

антивірусні програми. 

Великі підприємства агропромислового комплексу у своїй більшості 

мають досить високий рівень розвитку ІТ-інфраструктури: програмне 

забезпечення легалізовано, розвинена система збереження та обробки даних, 

впроваджені в певній мірі системи електронного документообігу, впроваджені 

базові системи безпеки підприємства: контроль доступу та авторизація, захист 

від вторгнень, антивірусний захист, шифрування каналів та даних. Потенціал для 

розвитку в 2024 році спрямований на сфери захисту конфіденційної інформації 

(DLP системи), оптимізації роботи резервних площадок, розміщених в Європі, 

оновленню частини парку ПК та/або серверного обладнання. 

Ми очікуємо, що більшість невеликих підприємств з кількістю 

персональних комп’ютерів до 200-300 будуть вести політику значної економії, 
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що призведе до того, що буде затребувана лише техніка без якої неможлива 

стійка робота існуючої ІТ-системи, тобто основним драйвером покупок буде 

оновлення парку техніки і одним з ключових критеріїв вибору буде ціна.  

Для великих промислових підприємств актуальним буде оптимізація та 

централізація існуючої інфраструктури з метою більш ефективного 

використання існуючої техніки та програмного забезпечення. 

Ми очікуємо, що дистриб’ютори та страхові компанії будуть показувати 

незначний попит, що буде формуватись лише з найнеобхідніших закупівель. Тим 

не менш, для страхового бізнесу можуть бути цікаві пропозиції з 

інтелектуальних систем аналітики, що можуть допомогти швидше реагувати на 

зміни на ринку та пропонувати нові продукти. 

Для рітейлу можуть бути актуальними проекти з оптимізації існуючої ІТ-

інфраструктури, аналітика та проекти з ІТ-безпеки, особливо проекти з 

SIEMсистем, а також проекти з створення електронних архівів з легким пошуком 

даних та проекти прискорення вводу даних у електроні системи. 

Для банківського сектору значна стаття витрат прийдеться на проекти з ІТ-

безпеки (DLP, SIEM – системи, захист своїх веб сервісів (appfirewall, 

DDoSprotection, управління мобільними пристроями), також можна 

прогнозувати інтерес до аналітичних систем та проектів з автоматичного 

розпізнавання та вводу даних.  

Існуюча ситуація не найкращим чином вплине на ІТ бюджети державних 

підприємств, що дозволяє нам прогнозувати, що за незначні надані кошти 

державні установи будуть намагатися реалізувати всі поточні потреби. Тим не 

менш, крім інфраструктурних проектів цікавими можуть бути проекти з 

створення електронних архівів, прискорення вводу даних, автоматизації 

документообігу, особливо це може бути цікавим для комунальних підприємств.  

Для підприємств, що надають послуги для бізнесу цінними будуть 

рішення, що дозволять збільшити конкурентоспроможність підприємств, 

підвищать лояльність існуючих клієнтів. Серед таких рішень можемо виділити 

впровадження систем IPтелефонії на базі програмних модулів, що дозволить 
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прийняти та зафіксувати всі вхідні дзвінки та вчасно на них відреагувати, 

впровадження CRM, BPM та аналітичних систем. 

Важливим у виборі певних продуктів буде наявність технічної можливості 

дистриб’ютора чи партнера надати необхідну допомогу, як у процесі продажу 

так і в подальшому впроваджені. 

Також необхідно відмітити важливість впровадження штучного інтелекту. 

За даними Gartner, Inc, до 2026 року 80% великих корпоративних фінансових 

команд покладатимуться на внутрішньо керовані та власні генеративні 

платформи штучного інтелекту, навчені власним бізнес-даним [18]. Аналітики 

обговорюють характеристики та найкращі практики фінансових організацій, які 

успішно впровадили штучний інтелект. Генеративний штучний інтелект надає 

компаніям потенціал для легкої навігації в зростаючій складності та обсязі своїх 

даних. 

Окремо можемо виділити цілу низку клієнтів, особливо у державному 

секторі, які зустрінуться з проблемою недостатньої кількості коштів для 

оновлення парку застарілих комп’ютерів та/або закупівлі необхідного 

ліцензійного програмного забезпечення. Саме для цієї категорії клієнтів ми 

хочемо запропонувати декілька унікальних пропозицій, які можуть предоставити 

підприємства – ІТ інтегратори: 

- оновлення застарілих персональних комп’ютерів за рахунок 

використання ОС Linux та систем доставки додатків, таких як MicrosoftRDS, 

Citrixабо 2X; 

- оренда програмного забезпечення Microsoftз помісячною оплатою. 

Отже, відповідно обраної стратегії ми може порекомендувати 

підприємствам – ІТ інтеграторам розширити свої пропозиції існуючій цільовій 

аудиторії за рахунок додавання нових пропозицій, що описані вище, та таких 

категорій продуктів: 

- електронний архів та автоматизація вводу даних, 

- аналітичні системи, 

- системи IP телефонії, 
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- CRM та BPM системи. 

Варто відмітити, що головним завданням у продажу цих систем буде 

створення первинного попиту на дані ініціативи, в подальшому розвитку 

переговорів та активного залучення спеціалістів-партнерів.  

Також на сьогоднішній день в Україні набув широкого використання ІТ – 

аутсорсинг. Це послуга, в рамках якої підприємства ІТ сфери беруть на себе 

повну або часткову підтримку ІТ-інфраструктури компанії яку вони 

обслуговують. В такому випадку не знадобиться купувати або орендувати 

спеціалізоване коштовне обладнання для монтажу та перевірки працездатності 

мережі. Всі ці функції надаються за договором, за невиконання умов якого 

передбачено штрафи. Як правило такі підприємства  володіють достатнім 

штатом фахівців, великим досвідом ІТ-супроводу та всім необхідним технічним 

оснащенням. 

Для того, щоб портфель був збалансований треба мати у кожній з 

категорій продукцію декількох виробників, один – ключовий, який надає 

найкращі умови та кваліфікацію, другий – альтернативний, як правило інша 

компанія-лідер, на випадок, коли ключова пропозиція не може оптимальним 

чином покрити потреби та запити клієнта, або клієнт є сильним прихильником 

іншого виробника, третій – альтернатива з більш низькою ціною або нішева 

пропозиція, що має вужчий цільовий сегмент для якого дана пропозиція є 

найбільш цікавою.  

На вибір виробників впливають наступні фактори: рівень технологічності 

продукту, доля у світових продажах у цьому напрямку (наскільки відомий та 

сильний цей бренд у своєму сегменті), наявність розвиненого локального 

представництва, це важливо, оскільки впливає на якість передпродажної та 

післяпродажної підтримки, наявність декількох дистриб’юторів для зниження 

ризиків несвоєчасної поставки чи зависоких цін, прозорість процесу 

затвердження знижок виробником за системними інтеграторами, рівень 

конкуренції у даній сфері. Щодо виявлення рівня технологічності та сили 

певних виробників на нашу думку, доцільно звертатись до рейтингу Gartner – 
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всесвітньо відомої організації з аналітики ІТ-сфери, одним з ключових 

рейтингів у ІТ є Gartner Magic Quadrant, що відповідно до певних критеріїв 

щорічно виділяє лідерів, претендентів, візіонерів та нішевих гравців серед 

світових виробників у сфері ІТ.  

Згідно з Gartner Magic Quadrant щодо дискових масивів загального 

призначення за 2023 рік (MagicalQuadrantforGeneral-PurposeDiskArrays, 2023) 

до лідерів попали: EMC, HP, NetApp, HitachiDataSystems, IBMта Dell, Oracle. 

Fujitsuта Huawei, що теж присутні на українському ринку, попали в сегмент 

претендентів, але видно, що з точки зору технологічності та комплексності їх 

пропозиції поступаються лідерам [18].  Беручи до уваги, що цінові діапазони у 

всіх лідерів дуже близькі за значеннями, доречним буде й надалі фокусуватися 

на продажі продукції НР, як на ключовому виробнику у сегменті.  Деякими з 

недоліків НР є недостатній фокус на розвитку high-end систем та відсутність 

пропозицій NAS систем для середнього рівня. Для компенсації недоліків у 

існуючій лінійці доречно розглянути таких виробників, як EMCта Hitachi.  

Однак, у зв’язку з тим, що Hitachi історично має декількох дуже сильних у цій 

сфері системних інтеграторів, конкурувати з якими буде досить важко, то більш 

зваженою альтернативою буде EMC, яка буде альтернативою НР у разі, коли 

буде така технічна необхідність.  Також, пропонуємо звернути увагу на Dell, що 

значно покращив свою роботу з партнерами в Україні, зробив роботу у каналі 

більш прозорою та пропонує трохи нижчій діапазон цін з досить гарною 

прибутковістю.  Звісно IBM, Hitachi, Fujitsuта Oracle, теж можна пропонувати, 

але конкуренція у цих сегментах буде значно важчою, що треба приймати до 

уваги спеціалістам з продажу на початковому етапі переговорів [30]. 

Головні гравці на ринку серверів є HP (світовий лідер), IBM, Ciscoта Dell.  

Доцільним є залишити НР основним постачальником у сегменті з 

альтернативами у вигляді пропозицій від IBM, Ciscoта Dell, досвід продажу 

яких (крім Cisco) вже існує і певні відносини з виробниками вже сформовані. 

З точки зору мережевого обладнання Cisco вже багато років є лідером і 

має дуже розвинений бренд, значну мережу інсталяцій та велику кількість 
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спеціалістів на Україні, що робить його найкращим вибором для багатьох 

клієнтів.  Досить активно в останні роки розвивається у цьому сегменті НР, що 

робить його теж одним з цікавих гравців. Нішевим, але досить цікавим 

виробником виступає Extreme, що з однієї сторони пропонує дуже технологічне 

та потужне обладнання, а з іншої сторони готовий надавати значні знижки та 

преференції. З метою економії багато малих та середніх підприємств купляють 

продукцію D-link для менш критичних завдань, тому його присутність у 

портфелі теж є обґрунтованою. Доцільним є підтримання компетенцій та 

кваліфікації по Ciscoта НР, оскільки більшість клієнтів зацікавленні у цьому 

обладнанні, з іншої сторони, ми пропонуємо звернути окрему увагу на  Extreme 

та збільшити свої компетенції по цьому виробнику для формування пропозицій 

у випадках, де конкуренти з рішеннями від Ciscoта HP матимуть більші знижки 

або у випадках, де будуть значні фінансові обмеження щодо бюджету на 

мережеве обладнання разом з високими вимогами. 

Програмне забезпечення Microsoft є де  - факто стандартом для 

персональних операційних систем і більшості серверних операційних систем та 

додатків, що створює цікаві можливості з точки зору легалізації, оновлення та 

розширення існуючого програмного забезпечення.  З технологічної точки зору 

варто звернути увагу на системи управління інфраструктурою від Microsoft, які 

можна пропонувати підприємствам, що дозріли до оптимізації системи 

управління ІТ та вже є існуючими клієнтами виробника, з іншої сторони, видно 

зростаючий інтерес щодо «хмарних» пропозицій, особливо коли мова іде про 

Office 360, який підкупає можливістю поетапних виплат та записом відповідних 

витрат у категорію операційних витрат. Отже, варто сфокусувати увагу на 

продажі комплексних інфраструктурних рішень по програмах з поетапними 

виплатами та збільшити кількість пропозицій Office 360. 

Віртуалізація серверів є трендом, що набирає обертів, тому варто 

підтримувати свої компетенції у цьому напрямку.   З огляду на те, що ринок є 

досить конкурентним і є низка компаній з значно кращою кваліфікацією 

особливо щодо побудов складних систем, то варто фокусуватися на середніх за 
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розміром клієнтах з більш простими запитами та пропонувати комплексне 

рішення, де будуть враховуватися не лише потреби у програмному 

забезпеченні, але й ще необхідне серверне та мережеве обладнання, щоб разом 

зробити пропозицію максимально конкурентною.  Головними гравцями на 

цьому ринку серед виробників є VMwareта Microsoft, тому доцільно 

підтримувати свої компетенції щодо пропозицій обох цих виробників.  

Особливу увагу слід звернути на розвиток існуючих у підприємств – ІТ 

інтеграторів компетенцій у роботі з відкритими безкоштовними платформами, 

такими як XenProject та створити декілька обґрунтованих прикладів доцільності 

використання відкритих платформ на підприємствах. 

Ініціативи щодо доставки корпоративних додатків на різні прилади 

користувачів з забезпеченням належного рівня безпеки часто стають 

поштовхом до розширення чи оновлення існуючої ІТ-інфраструктури, що 

передбачає додаткову покупку серверів, систем збереження даних, мережевого 

обладнання та програмного забезпечення Microsoft.  Лідером у сегменті є Citrix, 

з найбільш технологічною пропозицією, поряд його головний конкурент – 

Vmware, також посилює свою пропозицію Microsoft, але вона значно 

поступається у комплексності та технологічності, але має значно прийнятнішу 

ціну і має бути головною пропозицією для невеликих інсталяцій з незначними 

технічними вимогами. Для комплексних інсталяцій ключовим виробником 

доцільно вважати Citrix тому, що даний виробник має сильні позиції на ринку 

управління мобільними пристроями та ринку систем балансування 

навантаження та оптимізації мережевого трафіку (ADC), що добре 

інтегруються і доповнюють функціонал один одного. З іншої стороні, 

підприємствам доцільно мати на меті розробку максимально доступного 

проекту з доставки додатків та робочих столів, і тому варто звернути також 

увагу на нішевого виробника – 2X, який має розвинений продукт, але за більш 

цікавою ціною ніж у конкурентів.  

Інша приваблива сфера – це проекти з ІТ-безпеки, а саме проекти з 

захисту від втрати конфіденційної інформації (DLP) та системи збору та 
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аналітики інформації щодо можливих загроз або системних збоїв у роботі ІТ 

систем (SIEM). 

Беручи до уваги, що у цих сферах підприємства - ІТ інтегратори мають 

недостатній рівень кваліфікації та потребують значної технічної підтримки, 

важливим фактором вибору є підтримка, яку готовий надати виробник та 

додаткові знижки, які можна отримати при такій незначній кваліфікації.   

У сфері захисту від втрати конфіденційної інформації (DLP) лідерами за 

Gartner є Symantec, WebSense, RSA, McAfee, CA, Verdasys. Останні два 

виробники в Україні у цій категорії не представлені, тому немає сенсу брати їх 

до уваги.  Серед інших ми можемо виділити WebSense, як компанію що надає 

потужну технічну підтримку та дозволяє навіть новим партнерам отримувати 

значні знижки і підтримує їх у тендерах, що значно знижує ризики програшу 

конкурентам з кращою кваліфікацією, що досить важливо на даному етапі для 

підприємства. Беручи до уваги, що кількість проектів не значна, має сенс 

сфокусуватися на пропозиції рішень тільки даного виробника задля подальшого 

розвитку відносин і отримання ще кращих умов.   

На ринку SIEMсистем у 2023 році лідером визнаний IBM з його рішенням 

QRadarSecurityIntelligencePlatform. Близькими конкурентами є рішення від НР, 

McAfee, Splunkта LogRhythm. Серед рішень, що мають технічну підтримку в 

Україні можна виділити лише IBM, HPта McAfee. Оскільки McAfee не має 

представництва і пропонується лише одним дистриб’ютором з обмеженою 

можливістю щодо підтримки та допомоги у впровадженні, більш раціонально 

буде розглядати два інші варіанти.  Беручи до уваги більш розвинені відносини 

з НР, ми можемо у першу чергу пропонувати рішення НР ArcServe і у другу 

чергу тільки IBMQRadar, у випадку коли клієнт буде наполягати саме на цьому 

рішенні.  

Відносно розвитку нових напрямків, то доцільно пропонувати рішення 

партнерів, з якими вже був позитивний досвід роботи, серед таким можемо 

виділити: ABBYY – постачальник рішень для створення електронного архіву, 

автоматизації введення даних; бізнес аналітика від QlickTech; системи 
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IPтелефонії на базі Ciscoта OKtell, CRMта BPMсистеми TerraSoft (табл. 2.1). 

 

Таблиця 2.1 

Перелік виробників у розрізі напрямків за пріоритетом розвитку та пропозиції 

Напрямок діяльності Ключова 

пропозиція 

Альтернативна 

пропозиція 

Запасний варіант 

чи нішева 

пропозиція 

1 2 3 4 

Системи збереження даних HP EMC Dell 

Сервери HP IBM Cisco, Dell 

Мережеве обладнання Cisco HP Extreme, D-link 

Віртуалізація серверів VMware Microsoft XenProject (open 

source) 

Системи збору та аналізу 

інформації (SIEM) 

HP IBM  

Доставка корпоративних 

додатків 

Citrix VMware Microsoft 

Системи захисту від втрати 

конфіденційної інформації (DLP) 

WebSense   

Системи балансування 

навантаження та оптимізації 

трафіку (ADC) 

Citrix  Barracuda 

Управління мобільними 

пристроями 

Citrix  IBM 

Захист периметру Cisco CheckPoint Barracuda 

ПК та периферія HP Lenovo DiaWest 

Антивіруси Symantec Kaspersky Trend Micro 

Електронні архіви та системи 

автоматизації вводу даних 

ABBYY   

Бізнес аналітика QlickTech   

CRM  TerraSoft   

IP телефонія Cisco, OKtell   

 

Розширення продуктового портфелю несе також і певні ризики, що 

пов’язані з складністю оперативного опанування знання щодо нового 

асортименту, недостатнім контролем над якістю виконання проектів 

партнерами, нечітким позиціюванням на ринку. Тим не менш, враховуючи 

існуючу ситуацію, утримання та збільшення рівня прибутку підприємства є 

ключовим завданням і тому всі шляхи, що ведуть до цього мають бути задіяні. 
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ВИСНОВКИ 

 

Формування та оптимізація продуктового портфелю – це процес, який 

відображає зміни у існуючому попиті та прогнозах щодо його змін, вказує на 

нові потреби та вимоги цільової аудиторії. Минулий рік для більшості гравців на 

ІТ-ринку був досить складним і привів до необхідності змін у підходах до 

роботи. Значно менше стало проектів з відстрочкою платежів за техніку, 

більшість системних інтеграторів не готові нести ризики несплат та зростання 

курсу долара. Значно зменшився сам ІТ-ринок в цілому, змінилася його 

структура – а саме, збільшилась складова послуг та проектів з «хмарами».  

Прогноз на 2024 рік теж не є втішним і потребує зміни підходу до роботи. 

Очікується й подальше зниження обсягів продажу обладнання, що має 

об’єктивні причини у вигляді значного зростання курсу валют, з іншого боку, за 

існуючі проекти значно посилиться конкурентна боротьба, що відобразиться на 

обсягах продажу та рівні прибутковості. Більшість системних інтеграторів 

посилить свою роботу з існуючими клієнтами, а також буде готова йти на більш 

значні поступки й знижки, ніж у минулі періоди, що зробить вхід до нових 

клієнтів складнішим.  

Головною стратегією є генерація продажів з існуючої клієнтської бази за 

рахунок розширення асортименту та пропозиції нових категорій товарів та 

послуг, що допоможуть клієнтам отримати додаткові вигоди у вигляді економії 

грошових коштів, збільшенні ефективності існуючих бізнес-процесів та 

покращенню конкурентоздатності підприємств. 

Також, ми пропонуємо розширити існуючий асортимент та добавити такі 

категорії продуктів, як електроні архіви та системи автоматизації вводу даних, 

бізнес аналітика, CRM системи та IP телефонія.  

Особливу увагу слід звернути на розвиток існуючих у підприємств – ІТ 

інтеграторів компетенцій у роботі з відкритими безкоштовними платформами, 

такими як XenProject та створити декілька обґрунтованих прикладів доцільності 

використання відкритих платформ на підприємствах. Ініціативи щодо доставки 



 21 

корпоративних додатків на різні прилади користувачів з забезпеченням 

належного рівня безпеки часто стають поштовхом до розширення чи оновлення 

існуючої ІТ-інфраструктури, що передбачає додаткову закупівлю серверів, 

систем збереження даних, мережевого обладнання та програмного забезпечення 

Microsoft.  

Привабливою сферою є проекти з ІТ-безпеки, а саме проекти з захисту від 

втрати конфіденційної інформації (DLP) та системи збору та аналітики 

інформації щодо можливих загроз або системних збоїв у роботі ІТ-систем 

(SIEM). Слід прийняти також необхідні заходи з навчання кадрів, які 

залучаються до рішення щодо нових проблем розвитку в умовах ринку. 

Розширення продуктового портфелю несе також і певні ризики, що 

пов’язані з складністю оперативного опанування знання щодо нового 

асортименту, недостатнім контролем над якістю виконання проектів 

партнерами, нечітким позиціюванням на ринку.   

Подолання диспропорцій, спричинених зміною пріоритетів, зміна 

способу публічного впливу і вирішення проблем у продуктовому портфелі 

вимагатиме цілеспрямованої діяльності з боку керівництва підприємства, а 

задоволення розглянутих потенційних потреб дасть можливість для покращення 

роботи підприємства. 
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