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КЛАСИФІКАЦІЯ МОДЕЛЕЙ ВИВЕДЕННЯ ТОВАРУ НА РИНОК 

Товарна стратегія є одним із ключових елементів маркетингової стратегії, яка разом із 
ціновою стратегією визначає конкурентоспроможність підприємства, її товару на ринку. 
Сьогодні, коли маркетингове середовище перейшло від стадії турбулентності до стадії 
невизначеності, використання традиційних моделей розроблення та виведення товару на ринок, 
які були сформовані та описані в класичних роботах 20 сторіччя, стають не лише не актуальними, 
а можуть мати фатальний характер для функціональності підприємства та його 
конкурентоспроможності. Це обумовлює необхідність дослідження, систематизації та 
формування нових моделей, які можуть застосовуватися компаніями для розроблення та 
виведення нових товарів на ринок, моделей, які враховують діалектичний звʼязок між динамікою 
знань та преференцій споживача та етапністю розвитку продукту та технологію його 
виробництва, що відображено на рисунку 1.  

 
Рисунок 1 - Інтерактивність у процесі розробки товару 

 

Проведений аналіз літературних джерел, практик провідних вітчизняних та зарубіжних 
підприємств дозволив визначити авторську таксономію та сформувати класифікацію моделей 
розроблення та виведення нового товару на ринок, які відповідають означеним вище вимогам. 
Наведемо її. Серед основних моделей для аналізу обрано наступні [1], [2]: модель Waterfall, Agile-
модель, спільної розробки, відкритих інновацій, Data-Driven Development model, Design Thinking 
model, модель «Паралельний запуск», «Фазовий запуск», Pre-Sell, Big Bang Launch, Soft launch, 
краудфандинг, Pay-What-You-Want model та інші. Сформована таксономія дозволяє сформувати 
нижче наведену класифікацію моделей виведення товару на ринок.  

Критерії класифікації: 
За підходом до розроблення та запуску 

− Послідовний (Waterfall, Фазовий запуск) – чіткі етапи, кожен наступний починається після 
завершення попереднього. 

− Гнучкий (Agile, Design Thinking, Data-Driven Development, Спільна розробка) – ітеративний 
підхід, постійне тестування та вдосконалення. 

− Гібридний (Паралельний запуск, Відкриті інновації) – поєднання гнучкості та послідовності. 
За масштабністю запуску нового товару 

− Модель Паралельного запуску (одночасно на весь ринок, його сегменти). 
− Модель Фазового запуску (поступове (етапне) виведення). 

За ступенем готовності нового продукту 
− MVP product model (Agile-технологія, Краудфандинг) 
− Preliminary tested product model (Фазовий запуск, Design Thinking) 
− Full tested product model (Waterfall) 

За джерелом ідеї для розроблення товару  
− Внутрішнє розроблення (Waterfall,) – компанія самостійно створює та тестує продукт. 
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− Співпраця із зовнішніми учасниками (відкриті інновації, спільна розробка, краудфандинг) – 
залучення клієнтів, партнерів, спільнот до розробки. 

− Орієнтація на дані (Data-Driven Development, Design Thinking) – аналіз поведінки 
користувачів, аналітика. 

За швидкістю виведення на ринок 
− Швидкий запуск (Big Bang Launch) – миттєвий вихід або продаж зі створенням ажіотажного 

попиту навколо товару.   
− Повільний запуск (Small launch) - з обмеженим масштабом, щоб протестувати його сприйняття 

аудиторією, зібрати відгуки та внести корективи перед повноцінним запуском.  
За масштабом охоплення ринку на етапі виходу товару 

− Локальне тестування (Local Testing) – моделі Waterfall, Фазовий запуск, Design Thinking, 
Agile - обмежений запуск з поступовим розширенням. 

− Масовий вихід (Big Bang Launch) – продукт запускається одночасно, з максимальною 
інтенсивністю та широким охопленням, щоб одразу привернути увагу великої ринкової 
аудиторії. 

За формою оплати нового товару 
− Традиційна модель (продаж через традиційні канали за фіксованою ціною).   
− Pre-Sell (продукт продається до його виробництва щоб зібрати кошти та оцінити попит). 
− Pay-What-You-Want model (покупці самі визначають ціну, яку готові заплатити). 
− Орендна модель (товар здається в оренду замість продажу). 
− Pay Per Use Model (оплата стягується лише за фактичне використання продукту чи послуги). 
− Ліцензійна модель (купують право на використання за фіксованою ціною чи підпискою). 
− Freemium +Marketplace Model (базова версія безкоштовна, а преміум-функції продаються). 
− Краудфандингова модель (кошти на створення збираються завдяки краудфандингу).  

За джерелом фінансування 
− Власне фінансування (Waterfall, Agile, Big Bang Launch) – кошти компанії. 
− Попередній продаж або інвестиції (Pre-Sell, Краудфандинг, Відкриті інновації) – збір грошей 

від користувачів. 
За рівнем ризикованості (невизначеності) маркетингового середовища 

− Високий ризик – запуск без попереднього тестування або з великими початковими інвестиціями 
(моделі Big Bang Launch, Pre-Sell). 

− Середній ризик – продукт розвивається поетапно, але все ще є можливі невдачі (моделі: 
Паралельний запуск, Agile, Спільна розробка).  

− Низький ризик – продукт тестується на різних етапах перед масштабним виходом (моделі: 
Фазовий запуск, Data-Driven Development, Design Thinking) 

За рівнем ризикованості моделі 
− З високим рівнем ризику: Big Bang Launch, Стратегія першопрохідця, Транснаціональний вивід 

товару.  
− З середнім рівнем ризику: Фазовий запуск з географічною експансією, Вертикальна модель 

запуску, запуск через лідерів думок. 
− З низьким рівнем ризику: модель пілотного запуску (тестовий ринок), модель soft launch, запуск 

через партнерство, краудфандингова модель. 
Розроблена класифікація дозволяє сформувати підприємству чітку траєкторію 

застосування моделей різного класу, що охоплюють ключові аспекти успішності виведення 
нового товару промислово-виробничим підприємством на ринок. 
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