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ОСОБЛИВОСТІ ЗАСТОСУВАННЯ ІННОВАЦІЙНИХ КОНЦЕПЦІЙ 
РОЗВИТКУ В ФОРМУВАННІ ЕФЕКТИВНОЇ МАРКЕТИНГОВОЇ

СТРАТЕГІЇ

Стратегії підвищення конкурентоспроможності підприємства 
сформульовані на основі парадигми сучасного інноваційного розвитку 
підприємства, орієнтованого на споживача. Тому маркетинг партнерських 
відносин відіграє надзвичайну роль між споживачем та підприємством, 
оскільки від цього залежить чи споживач залишиться і надалі вірний 
підприємству, чи обере для себе товари або послуги іншого підприємства- 
конкурента. Все більше маркетологів підприємств і корпорацій орієнтуються на 
споживача, оскільки саме споживач та його потреби є центром бізнесу, що 
демонструє клієнтоорієнтованість.

Для того, щоб забезпечити провідне місце підприємства на ринку, 
важливим стратегічним завданням є подолання конкуренції у розробці та 
розробці нових товарів, нових технологій, нових конструкцій, нових витрат на 
виробництво, нових цін та нововведень у продажах. і система продажу. Г оловне 
стратегічне завдання управління взаємовідносинами -  гармонізація інтересів 
усіх суб’єктів, що дозволяє створювати стійку конкурентну перевагу компанії 
на ринку в умовах інноваційного розвитку. [1, с. 43]

В даний час управління партнерськими відносинами з зацікавленими 
сторонами або ключовими стратегічними партнерами змінюється: на зміну 
традиційним методам ведення бізнесу приходять інноваційні. Підвищений 
інтерес і пильна увага приділяється маркетинговим інноваційним технологіям 
управління як інструменту розробки і реалізації корпоративних стратегій. 
Кожна з областей маркетингу має свої цілі, завдання і стратегії, які 
пов’язуються із загальною маркетинговою стратегією, підпорядкованої в свою 
чергу цілям підприємства. Цей підхід спрямований на реалізацію місії 
підприємства і досягнення стратегічних цілей, в тому числі і в формуванні 
стійких партнерських відносин. [2, с. 56]

Маркетинг партнерських відносин має низку переваг, в наслідок чого саме 
ця інноваційна концепція не втрачає своєї популярності у її використанні серед 
бізнес-компаній. Маркетинг партнерських відносин забезпечує утримання 
клієнта на довгострокову перспективу. Коли підприємство робить акцент на 
збільшенні задоволеності потреб, забезпечуючи саме те, що бажає отримати 
споживач, то, швидше за все, споживач буде набагато довше клієнтом 
підприємства, аніж це було б при будь-яких інших умовах.

Головною особливістю сучасного конкурентноздатного підприємства є 
еластичність. Хоч у підприємства може і не бути значної кількості 
матеріальних ресурсів для вкладення в розвиток маркетингової стратегії, у



нього є можливість швидко реагувати на ситуацію на ринку та приймати 
швидкі ефективні рішення. Маючи невелике підприємство, можна пробувати і 
змінювати маркетингову стратегію досить часто, використовувати різні 
напрямки і відповідати потребам споживачів в мінливому ринку. Саме в цьому, 
невеликі підприємства справді мають деякі переваги перед великими 
підприємствами. [3, с. 421; 4, с. 68]

Варто відмітити, що маркетингова стратегія є не єдиною стратегією, яку 
необхідно враховувати при веденні підприємницької діяльності, однак вона 
відіграє важливу роль, адже саме завдяки їй можна визначити цільові ринки, і 
виходячи з цього, вибрати маркетингові підходи і заходи, на які необхідно 
спрямувати більшу частину потужностей. Саме маркетингова стратегія 
демонструє керівнику бізнесу, яким чином підприємство може задовольнити 
потреби споживачів, враховуючи попит і побажання.

Маркетинг взаємовідносин розглядає в якості партнерів не лише 
споживачів. Дана інноваційна концепція концепція розвитку визначає 
категорію «партнери» досить широко. Такими партнерами можуть бути 
постачальники сировини, банки, транспортно-експедиторські компанії та 
різного виду посередники. Головним принципом цієї концепції є формування 
найкращого шляху реалізації продукту й отримання взаємної користі від даних 
взаємовідносин. Така концепція формує масштабні зміни як у виготовленні 
продукції, так і в процесі її доведення до кінцевих споживачів. І, в цілому, 
вимагає удосконалення системи управління підприємством. [5, с. 21; 6, с. 142] 

Таким чином, успішна реалізація підприємством інноваційної концепції 
розвитку можлива за умови збалансованості елементів його внутрішнього 
середовища із станом середовища господарювання. Інноваційна концепція 
розвитку розглядаються як один із інструментів формування маркетингової 
стратегії, плідного співробітництва у довгостроковій перспективі.
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