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ТРАНСФОРМАЦІЯ РОЛІ ПРОДАКТ МЕНЕДЖЕРА 
В УМОВАХ ЦИФРОВІЗАЦІЇ ЕКОНОМІКИ

THE TRANSFORMATION OF THE ROLE OF THE PRODUCT MANAGER 
IN THE CONTEXT OF THE DIGITALIZATION OF THE ECONOMY

У статті проаналізовано трансформацію ролі продакт-менеджера в умовах цифрові-
зації економіки. Показано перехід від операційної координації до стратегічного цифрово-
го лідерства та окреслено етапи еволюції професії. Сформовано профіль компетентно-
стей: hard (аналітика даних, Big Data/AI, UX/UI), soft (лідерство, стратегічне мислення, 
управління змінами, міждисциплінарна комунікація) й ecosystem (платформенні страте-
гії, партнерства, правові та етичні аспекти даних). Визначено ключові виклики: інфор-
маційне перевантаження, кадровий дефіцит, швидкість технологічних змін, культурна 
різноманітність глобальних команд. Наукова новизна – узагальнена модель еволюції ролі; 
практична значущість – використання в освіті й корпоративних стратегіях цифрової 
трансформації. Методологічно застосовано узагальнення літератури, порівняльний ана-
ліз і концептуальне моделювання.

Ключові слова: продакт-менеджер, цифровізація економіки, трансформація ролі, 
компетентності, цифрове лідерство, управління продуктом, цифрові екосистеми, Big 
Data, штучний інтелект, гнучкі методології.

The article examines the transformation of the role of the product manager in the context 
of the digitalization of the economy. It is substantiated that digital transformation radically 
changes the foundations of product management, shifting the focus from traditional coordination 
functions to strategic digital leadership. The study highlights the evolutionary stages of this role: 
from the operational coordinator and strategic manager to the innovation leader and, finally, 
the digital product leader. Special attention is paid to the identification of core competencies 
that determine the professional profile of a modern product manager. These include hard skills 
such as data analytics, Big Data processing, fundamentals of artificial intelligence and UX/
UI design, as well as soft skills including leadership, strategic thinking, change management, 
and cross-disciplinary communication. Additionally, ecosystem competencies such as platform 
strategy development, partnership building, and awareness of regulatory and ethical issues are 
emphasized as critical for effective performance in the digital economy. The article also identifies 
the main challenges and risks faced by product managers, including information overload, 
shortage of skilled professionals, legal and ethical issues related to data use, the accelerating 
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pace of technological change, and the complexity of managing global teams with diverse cultural 
backgrounds. Addressing these challenges requires continuous professional learning, integrated 
competencies, and the adoption of adaptive management strategies. The scientific novelty of 
the study lies in the development of a generalized model of the transformation of the product 
manager’s role, which systematizes the stages of professional evolution and defines key directions 
for further research. The practical significance of the results consists in the possibility of their 
application in educational programs for training new professionals, in corporate strategies of 
digital transformation, and in strengthening the competitiveness of enterprises operating in 
digital markets.

Keywords: product manager, digitalization of the economy, role transformation, competencies, 
digital leadership, product management, digital ecosystems, Big Data; artificial intelligence, agile 
methodologies.

Постановка проблеми. Сучасна економіка перебуває у стані глибокої цифрової 
трансформації, що змінює фундаментальні підходи до управління бізнесом та інно-
ваціями. В умовах зростаючої конкуренції та динамічного розвитку цифрових тех-
нологій традиційні моделі управління продуктами втрачають ефективність. Роль 
продакт-менеджера, яка раніше обмежувалася координацією між функціональними 
підрозділами та контролем життєвого циклу продукту, перетворюється на стратегічну 
позицію, що вимагає комплексних знань у сферах цифрової аналітики, UX-дизайну, 
гнучких методологій управління та розбудови екосистемних моделей.

Водночас зростає потреба у формуванні нових компетентностей, що поєднують 
технологічні та управлінські навички з підприємницьким мисленням. Це обумовлює 
необхідність теоретичного обґрунтування та практичного осмислення трансформа-
ції ролі продакт-менеджера як ключового елементу цифрової економіки. Додатковою 
складністю є наявність ризиків – від перевантаження інформацією та дефіциту кадрів 
до правових і етичних проблем, що вимагають високого рівня адаптивності та гнуч-
кості управлінських підходів.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. У сучасному науковому дискурсі послі-
довно обґрунтовується трансформація ролі продакт-менеджера від операційної коор-
динації до стратегічного інтегратора даних, UX-підходів і міжфункціональної взаємо-
дії. Зокрема, Котельникова, Кравчук і Касьмін демонструють еволюцію позиції PM 
в ІТ-командах та зростання її впливу на архітектуру продукту й прийняття рішень 
[1]. Прокопенко й Лавданська акцентують на конфліктності на стику ролей PM/PO та 
доводять потребу формалізації меж відповідальності й процедур пріоритизації, що 
безпосередньо позначається на якості продуктового циклу [3]. Корсовська й Зелінська 
систематизують функціонал PM як «архітектора взаємодій», який поєднує ринкову 
аналітику, дизайн споживацького досвіду та координацію зі стейкхолдерами розробки 
й бізнесу [4].

Емпіричне підґрунтя для розбудови data-driven практик формують статистичні 
спостереження Державної служби статистики України щодо поширення е-комерції, 
«великих даних» та попиту на ІКТ-навички на рівні підприємств; ці тенденції корелю-
ють із персоналізацією пропозиції та підвищенням точності прогнозування попиту – 
ключових компетенцій сучасного PM [2]. Огляд BRDO та IT Ukraine Association окрес-
лює посилення мережевих ефектів у B2C/C2C-сегментах і перехід від логіки «продукт 
як товар» до «продукт як платформа», що зумовлює потребу в управлінні партнер-
ськими екосистемами та інструментах поведінкової аналітики [5]. Parikh аргумен-
товано показує, що результативність продуктових рішень залежить від вбудованості 
метрик, атрибуції та когортного аналізу в цикл прийняття рішень – від пріоритиза-
ції беклогу до вибору моделей монетизації; відповідно, SPM-рамка розглядається як 
системна конфігурація, а не суто рольова функція [6]. Макроекономічний контекст 
підвищеної турбулентності, зафіксований у звітах НБУ, додатково легітимує попит на 
адаптивні організаційні моделі та міждисциплінарний профіль компетентностей PM, 
спроможний інтегрувати аналітику, дизайн і управління змінами [7].
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Узагальнюючи, наукові джерела конвергують до висновку, що трансформація ролі 
продакт-менеджера є наслідком взаємодії факторів ШІ/Big Data, UX-практик і плат-
форменної економіки [1], [3–6], тоді як макроекономічні умови волатильності поси-
люють вимогу до організаційної адаптивності та аналітичної зрілості продуктового 
управління [7]. Такий стан проблематики визначає необхідність подальших емпірич-
них досліджень інтегрованих моделей, здатних одночасно враховувати екосистемні 
стратегії, компетентнісні профілі та метрики ефективності організацій [6; 7].

Формулювання цілей статті. Метою статті є дослідження трансформації ролі 
продакт-менеджера в умовах цифровізації економіки, визначення ключових ета-
пів еволюції його функцій, ідентифікація сучасних компетентностей, а також аналіз 
викликів і ризиків, що постають перед фахівцями у сфері управління продуктами.

Виклад основного матеріалу. У класичних підходах до управління продуктом про-
дакт-менеджер розглядався як координатор між різними функціональними підрозділами 
організації – маркетингом, дослідженнями та розробкою, виробництвом і відділом про-
дажів. Його основне завдання полягало у формуванні бачення продукту, контролі за від-
повідністю вимогам ринку та синхронізації дій команди. Цей підхід набув поширення у 
середині ХХ століття, коли зростання конкуренції та ускладнення виробничих процесів 
вимагали чіткої координації та управління життєвим циклом продукту.

Протягом другої половини ХХ століття роль продакт-менеджера еволюціонувала 
від «посередника» між технічними та бізнесовими підрозділами до стратегічного 
керівника, здатного визначати позиціонування продукту та прогнозувати динаміку 
попиту. На цьому етапі ключовим інструментом продакт-менеджменту стали марке-
тингові дослідження, що забезпечували прийняття рішень на основі даних, а також 
концепція управління життєвим циклом продукту (Product Life Cycle Management) [2].

З початком XXI століття та активним поширенням цифрових технологій відбулася 
радикальна зміна у філософії продакт-менеджменту. Основний акцент перемістився 
від внутрішньої координації процесів до управління інноваційними екосистемами, де 
продукт стає не лише товаром чи послугою, а й платформою для створення додаткової 
цінності. У цей період сформувався новий підхід до управління продуктом, заснова-
ний на використанні гнучких методологій (Agile, Scrum, Lean), інтеграції цифрової 
аналітики та розвитку клієнтоцентричних стратегій [4].

Таким чином, еволюція ролі продакт-менеджера демонструє поступовий перехід 
від операційного координатора до стратегічного лідера інноваційних процесів. Ця 
трансформація є відповіддю на глобальні виклики цифрової економіки, де швидкість 
змін, необхідність управління великими обсягами даних та формування унікального 
клієнтського досвіду стають визначальними факторами конкурентоспроможності 
підприємств.

Рис. 1. Еволюція ролі продакт-менеджера в умовах цифровізації
Джерело: узагальнено авторами [3, 5]

Product Coordinator 
(1950–1970-ті) –
координатор між 
відділами

Strategic Manager 
(1980–1990-ті) –
стратег, що базується 
на маркетингових 
дослідженнях і 
управлінні життєвим 
циклом продукту.

Innova�on Leader 
(2000–2010-ті) – лідер 
інновацій, 
орієнтований на 
клієнта, agile-підходи.

Digital Product Leader 
(2020+) – цифровий 
лідер, що працює з 
даними, AI та 
платформами.



91
ISSN Print 2708-0366; ISSN Online 2708-0374

Рисунок 1 ілюструє поетапну еволюцію ролі продакт-менеджера у контексті цифро-
візації економіки. На першому етапі (1950–1970-ті роки) продакт-менеджер виконував 
функцію координатора між різними відділами підприємства, забезпечуючи узгодженість 
дій та відповідність продукту ринковим вимогам. У 1980–1990-х роках відбувся перехід до 
ролі стратегічного менеджера, зосередженого на маркетингових дослідженнях та управ-
лінні життєвим циклом продукту. Початок ХХІ століття ознаменувався трансформацією 
до інноваційного лідера, для якого ключовими стали agile-підходи, клієнтоорієнтованість 
та інтеграція цифрових інструментів. Сучасний етап (2020-ті роки і надалі) характеризу-
ється становленням цифрового продакт-лідера, який базує управлінські рішення на ана-
літиці великих даних, алгоритмах штучного інтелекту та управлінні цифровими платфор-
мами. Таким чином, схема відображає поступовий перехід від операційної координації 
до стратегічного цифрового лідерства, що відповідає глобальним тенденціям цифрової 
трансформації [5].

Цифровізація економіки зумовила суттєве розширення спектра завдань та функ-
цій продакт-менеджера. Якщо раніше основна увага зосереджувалася на забезпеченні 
конкурентоспроможності продукту через оптимальне позиціонування та управління 
життєвим циклом, то в умовах цифрової трансформації продакт-менеджер виступає 
ключовим інтегратором бізнесових, технологічних та клієнтських вимог.

Насамперед зміни торкнулися підходів до організації роботи. Традиційні лінійні 
моделі управління продуктом втратили ефективність у динамічному середовищі, що 
призвело до поширення гнучких методологій (Agile, Scrum, Lean Product Management). 
Ці інструменти дозволяють скорочувати час виходу на ринок (time-to-market), опера-
тивно реагувати на зворотний зв’язок від користувачів та швидко вносити зміни до 
продуктової стратегії.

Крім того, вагоме місце у функціоналі посідає управління даними. Продакт-ме-
неджер має володіти інструментами збору, аналізу та інтерпретації великих масивів 
інформації (Big Data), що дозволяє приймати рішення, засновані на емпіричних дока-
зах (data-driven decision making). Сучасна практика показує, що інтеграція аналітики 
даних, машинного навчання та прогнозних моделей дозволяє виявляти нові ринкові 
можливості та оптимізувати продуктову пропозицію.

Важливим напрямом трансформації стало також формування клієнтоорієнтова-
ної культури управління продуктом. У центрі уваги знаходиться створення унікаль-
ного користувацького досвіду (User Experience, UX), що вимагає від продакт-мене-
джера глибокого розуміння поведінки споживачів, проведення тестувань (A/B-тести, 
customer journey mapping) та інтеграції з дизайном інтерфейсів.

Особливу роль відіграє цифрова екосистема, у межах якої продукт функціонує не 
ізольовано, а як елемент мережевих платформ та партнерських моделей. Відповідно, 
продакт-менеджер виступає не лише як керівник окремого продукту, а як архітектор 
цінності, що створюється у взаємодії з іншими учасниками ринку. Це потребує компе-
тентностей у сфері платформенних стратегій, цифрових маркетплейсів та управління 
взаємовідносинами із зовнішніми стейкхолдерами.

Таким чином, цифровізація економіки перетворює продакт-менеджера на багато-
функціонального лідера, що поєднує ролі аналітика, стратега, інноватора та інтегра-
тора. Його функціонал виходить за межі класичних управлінських завдань і охоплює 
як технологічний, так і соціально-економічний вимір діяльності.

Таблиця 1 відображає ключові відмінності між традиційною та сучасною роллю 
продакт-менеджера в умовах цифровізації економіки. Якщо класичний продакт-ме-
неджмент базувався на лінійних моделях управління, жорсткому плануванні та при-
йнятті рішень на основі інтуїції й маркетингових досліджень, то сучасний підхід харак-
теризується гнучкістю, використанням agile-методологій та широким застосуванням 
даних для прогнозування й оптимізації процесів. Фокус із внутрішньої координації 
зсунувся на створення унікального клієнтського досвіду та розвиток цифрових еко-



92 «Таврiйський науковий вiсник. Серiя: Eкoноміка». Випуск 25, 2025

систем. Таким чином, сучасний продакт-менеджер виступає не лише координатором, 
а й архітектором цінності, що формується у партнерських мережах та на платформах.

Функціональна трансформація ролі продакт-менеджера безпосередньо зумовлює 
переосмислення вимог до його компетентностей. У цифровій економіці ключового 
значення набуває поєднання технічних, аналітичних та управлінських навичок із роз-
витком лідерських і комунікативних здібностей.

Перш за все, цифрова епоха формує новий набір hard skills. Продакт-менеджер 
повинен орієнтуватися у сферах цифрової аналітики, управління великими маси-
вами даних, основах машинного навчання та алгоритмів штучного інтелекту. Важ-
ливим стає володіння інструментами для аналізу поведінки користувачів (Google 
Analytics, Mixpanel, Amplitude), проведення експериментів (A/B-тестування) та 
оптимізації клієнтських сценаріїв. Окрім цього, знання основ UX/UI-дизайну дозво-
ляє продакт-менеджеру інтегрувати користувацькі очікування у стратегічні рішення 
щодо розвитку продукту.

Не менш важливим є блок soft skills, який охоплює лідерство, здатність до страте-
гічного мислення, управління змінами та міждисциплінарну комунікацію. Оскільки 
продакт-менеджер координує команди розробників, дизайнерів, маркетологів та біз-
нес-аналітиків, його ефективність значною мірою залежить від уміння будувати про-
зору комунікацію, вирішувати конфлікти та мотивувати колектив до досягнення спіль-
них цілей.

Особливу увагу слід звернути на компетентності, пов’язані з роботою у цифрових 
екосистемах. Сучасний продакт-менеджер не лише управляє внутрішніми процесами 
компанії, але й вибудовує партнерські зв’язки у рамках платформенних бізнес-моде-
лей. Це передбачає здатність до розробки та впровадження стратегій інтеграції про-
дукту у ширший ринковий контекст, врахування регуляторних обмежень та етичних 
аспектів використання даних.

Український та міжнародний досвід демонструє, що найбільш успішними ста-
ють ті продакт-менеджери, які здатні поєднати технологічні знання з підприємниць-
ким мисленням. Так, приклади компаній Monobank та Rozetka в Україні чи Amazon 
і Google на глобальному рівні свідчать про те, що управління продуктами на основі 
інноваційних моделей вимагає високої гнучкості, готовності до ризику та здатності 
швидко адаптуватися до змін.

Отже, компетентності продакт-менеджера в умовах цифрової економіки вихо-
дять за межі класичних професійних навичок і включають комплекс міждисци-
плінарних здібностей, які формують його як стратегічного лідера, аналітика та 
інноватора водночас.

Таблиця 1
Порівняння традиційної та сучасної ролі продакт-менеджера 

в умовах цифровізації
Аспект Традиційна роль Сучасна роль (цифровізація)

Управлінські 
підходи

Лінійні моделі управління, 
жорстке планування

Agile, Scrum, Lean, ітеративне 
планування

Прийняття рішень Інтуїтивні рішення, 
маркетингові дослідження

Data-driven підходи, використання Big 
Data та AI

Фокус на клієнта Обмежена увага до потреб 
клієнта

Клієнтоцентричність, UX, постійний 
зворотний зв’язок

Інструменти Аналіз ринку, управління 
життєвим циклом продукту

Цифрова аналітика, A/B-тести, customer 
journey mapping

Роль у бізнес-
моделі Координатор між відділами Архітектор цінності у цифрових 

екосистемах та платформах
Джерело: узагальнено авторами [2]
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Рисунок 2 відображає структуру ключових компетентностей продакт-менеджера 
в умовах цифрової економіки. У центрі знаходиться постать продакт-менеджера, чия 
діяльність поєднує три взаємопов’язані блоки навичок.

Перший блок – hard skills, які охоплюють володіння інструментами аналітики 
даних, роботою з великими масивами інформації, базовими знаннями алгоритмів 
штучного інтелекту та машинного навчання. Додатково вони включають розуміння 
принципів UX/UI-дизайну та здатність застосовувати сучасні цифрові інструменти, 
зокрема A/B-тестування, для підвищення якості користувацького досвіду.

Другий блок – soft skills, до яких належать лідерство та вміння мотивувати команду, 
стратегічне бачення, здатність ефективно управляти організаційними змінами та під-
тримувати міждисциплінарну комунікацію. Ці компетентності формують основу 
ефективної взаємодії продакт-менеджера з різними стейкхолдерами та забезпечують 
реалізацію інноваційних рішень.

Третій блок – ecosystem competencies, що набувають особливого значення у циф-
рових бізнес-моделях. Сюди входить здатність розробляти та впроваджувати плат-
форменні стратегії, налагоджувати партнерські відносини, а також враховувати регу-
ляторні вимоги та етичні стандарти використання даних.

Таким чином, схема демонструє, що сучасний продакт-менеджер в умовах цифро-
візації економіки має виступати універсальним фахівцем, який інтегрує технологічні, 
управлінські та соціально-економічні компетентності, формуючи комплексний підхід 
до управління продуктами.

Цифрова трансформація, відкриваючи нові можливості для розвитку бізнесу, 
водночас створює низку викликів і ризиків для продакт-менеджерів. Їхня діяльність 
дедалі більше ускладнюється динамікою технологічних змін, зростанням обсягів 
даних та підвищеними очікуваннями з боку користувачів і стейкхолдерів.

Одним із найбільш відчутних викликів є перевантаження інформацією. Про-
дакт-менеджери вимушені працювати з величезними масивами даних, що потребує 
не лише технічних інструментів для їх аналізу, а й уміння відокремлювати релевантну 
інформацію від вторинної. Відсутність належних аналітичних компетенцій або ресур-
сів може призвести до помилок у прийнятті рішень.

Другий ризик пов’язаний із конкуренцією за таланти. У міру зростання попиту 
на висококваліфікованих продакт-менеджерів виникає дефіцит кадрів із відповідними 
компетентностями. Це особливо актуально для українського ринку, де міграція фахів-

Рис. 2. Компетентності продакт-менеджера в умовах цифрової економіки
Джерело: cформовано авторами
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ців у міжнародні компанії посилює кадровий розрив і ускладнює формування сильних 
продуктових команд.

Не менш важливою проблемою є етичні та правові аспекти цифрової економіки. 
Управління продуктами, заснованими на великих даних та алгоритмах штучного інте-
лекту, породжує питання конфіденційності, безпеки персональної інформації та від-
повідальності за можливі упередження в алгоритмах. Продакт-менеджери змушені 
враховувати вимоги регуляторних органів, міжнародні стандарти та принципи етич-
ного використання даних, що вимагає від них високого рівня правової та соціальної 
обізнаності.

Ще один виклик стосується швидкості технологічних змін. Часті оновлення інстру-
ментів, поява нових платформ і трендів змушують продакт-менеджерів постійно адап-
тувати свої стратегії та підходи. Це створює ризик втрати конкурентоспроможності у 
випадку несвоєчасного впровадження інновацій.

Значним викликом є також культурна різноманітність у глобальних командах. Про-
дакт-менеджери, які працюють у міжнародних проєктах, повинні враховувати куль-
турні відмінності в комунікації, очікуваннях користувачів та підходах до вирішення 
проблем. Недостатня чутливість до цих аспектів може знизити ефективність роботи 
та ускладнити інтеграцію продукту на нові ринки.

Таким чином, цифрова трансформація висуває до продакт-менеджерів нові 
вимоги, поєднуючи можливості з підвищеним рівнем ризиків. Ефективна відповідь 
на ці виклики можлива лише за умови розвитку інтегрованих компетентностей, 
побудови гнучких організаційних структур та постійного вдосконалення управлін-
ських практик.

У процесі цифровізації економіки роль продакт-менеджера зазнає системної тран-
сформації, яка може бути представлена як еволюційна модель. Ця модель відображає 
поступовий перехід від класичних функцій до нових стратегічних завдань, що інте-
грують цифрові технології, аналітику та інноваційні підходи.

На першому етапі продакт-менеджер виконує функції операційного координатора, 
відповідального за синхронізацію роботи команди та контроль за відповідністю про-
дукту вимогам ринку. Основним інструментом є управління життєвим циклом про-
дукту, тоді як стратегічна складова залишається обмеженою.

Другий етап характеризується переходом до ролі стратегічного менеджера, орієн-
тованого на прийняття рішень на основі даних ринкових досліджень, прогнозування 
попиту та розробки продуктової стратегії. Тут продакт-менеджер поступово виходить 
за межі внутрішньої координації та починає формувати довгострокове бачення роз-
витку продукту.
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Рис. 4. Модель трансформації ролі продакт-менеджера в умовах цифровізації
Джерело: сформовано авторами
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Третій етап – становлення інноваційного лідера, який активно впроваджує гнучкі 
методології управління (Agile, Lean, Scrum), розвиває клієнтоцентричні стратегії 
та інтегрує цифрові інструменти у процес прийняття рішень. Продакт-менеджер на 
цьому рівні стає драйвером організаційних змін.

Четвертий етап – формування ролі цифрового продакт-лідера, що поєднує функ-
ції аналітика, архітектора цінності та стратега розвитку цифрових екосистем. Він не 
лише керує окремим продуктом, а й визначає його місце у мережі партнерських відно-
син, використовуючи можливості штучного інтелекту, платформенних бізнес-моделей 
і прогнозної аналітики.

Таким чином, модель трансформації ролі продакт-менеджера демонструє поступо-
вий рух від традиційної координуючої функції до стратегічного цифрового лідерства. 
Вона дозволяє узагальнити ключові зміни у професії та виокремити ті компетентно-
сті, які стають визначальними у сучасному бізнес-середовищі.

Висновки. Проведене дослідження дозволило виявити ключові тенденції тран-
сформації ролі продакт-менеджера в умовах цифрової економіки. Еволюція цієї про-
фесійної позиції від класичного координатора до стратегічного цифрового лідера 
відображає глибинні зміни у бізнес-середовищі, що зумовлені розвитком інфор-
маційних технологій, глобалізацією ринків та зростанням ролі даних у прийнятті 
управлінських рішень.

По-перше, встановлено, що традиційні підходи до управління продуктом більше 
не забезпечують ефективної відповіді на виклики сучасності. Жорсткі лінійні моделі 
управління та орієнтація на інтуїтивне прийняття рішень поступаються місцем гнуч-
ким методологіям (Agile, Scrum, Lean) та концепціям data-driven management, що базу-
ються на аналізі великих масивів інформації та прогнозних алгоритмах.

По-друге, з’ясовано, що сучасний продакт-менеджер виконує інтегровану роль, 
поєднуючи компетентності аналітика, інноватора, маркетолога та лідера командних 
процесів. В умовах цифровізації він стає архітектором цінності у межах цифрових плат-
форм та екосистем, формуючи нові можливості для створення конкурентних переваг.

По-третє, дослідження засвідчило, що цифровізація економіки породжує як нові 
можливості, так і низку ризиків для продакт-менеджерів. Серед них – інформаційне 
перевантаження, дефіцит кваліфікованих кадрів, правові та етичні виклики викори-
стання даних, необхідність постійної адаптації до технологічних змін та культурна 
різноманітність глобальних команд. Подолання цих бар’єрів потребує розвитку інте-
грованих компетентностей, безперервного навчання та впровадження стратегій адап-
тивного управління.

По-четверте, запропонована модель трансформації ролі продакт-менеджера відо-
бражає чотири етапи його еволюції: від операційного координатора до цифрового про-
дакт-лідера. Така модель дає змогу систематизувати основні тенденції розвитку професії 
та визначити орієнтири для майбутніх досліджень і практичних впроваджень у бізнесі.

Отже, результати дослідження підтверджують, що продакт-менеджер у цифровій 
економіці перетворюється на ключову фігуру стратегічного розвитку підприємств. 
Він забезпечує інтеграцію інновацій, технологій і споживчого досвіду, що робить 
його роль визначальною у формуванні конкурентоспроможності бізнесу. Практичне 
значення отриманих висновків полягає у можливості використання запропонованої 
моделі трансформації як методологічної основи для освітніх програм, підготовки 
нових кадрів та розробки стратегій розвитку організацій у цифрову добу.
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