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Аннотация. В статье рассматриваются теоретические аспекты и подходы к 
формированию современных рыночных стратегий, в том числе предприятий ин-
новационной сферы, как залог успеха их развития и завоевания лидерских по-
зиций на рынке. Целью статьи является раскрытие теоретических особенностей 
современных рыночных стратегий и выявление особенностей выведения иннова-
ционных продуктов и услуг на российский рынок, с учетом степени конкуренто-
способности предприятия, с выделением его уникальных преимуществ, научно-
технического состояния, прогноза по внедрению инноваций и т.д. Рассмотрение 
этих проблем особенно актуально в современных экономических условиях.

Теоретической базой статьи стали исследования российских и зарубежных 
ученых, посвященные определению рыночной стратегии предприятия, ее разра-
ботки и продвижению ее инновационного продукта.

Результаты исследования позволили выявить факторы, определяющие эф-
фективность данного процесса, такие как технические/технологические и мар-
кетинговые в виде методов продвижения, учитывающих критерии выбора про-
дукции или услуг потребителями.

Значимость исследования заключается в том, что выведение на рынок ин-
новационных продуктов и услуг требует особых инновационных инструментов, 
таких как продвижение через геосервисы, видеохостинги, использование прило-
жений и контекстной рекламы и др. Что является основой создания, удержания 
и наращивания конкурентных преимуществ самого предприятия, через удовлет-
ворение все увеличивающихся инновационных потребностей общества в контек-
сте современного научно-технического, цифрового развития экономики.
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Abstract. The article discusses the theoretical aspects and approaches to the 
formation of modern market strategies, including enterprises in the innovation 
sphere, as a guarantee of the success of their development and gaining leadership 
positions in the market. The purpose of the article is to reveal the theoretical features 
of modern market strategies and to identify the features of introducing innovative 
products and services to the Russian market, taking into account the degree of 
competitiveness of the enterprise, highlighting its unique advantages, scientific and 
technical state, forecast for the introduction of innovations, etc. Consideration of 
these problems is especially relevant in the current economic conditions.

The theoretical basis of the article was the research of Russian and foreign 
scientists devoted to the definition of the market strategy of the enterprise, its 
development and promotion of its innovative product.

The results of the study made it possible to identify factors that determine the 
effectiveness of this process, such as technical / technological and marketing in the 
form of promotion methods that take into account the criteria for choosing products 
or services by consumers.

The significance of the study lies in the fact that the introduction of innovative 
products and services to the market requires special innovative tools, such as 
promotion through geoservices, video hosting, the use of applications and contextual 
advertising, etc. What is the basis for creating, maintaining and increasing the 
competitive advantages of the enterprise itself, through satisfaction the ever-
increasing innovative needs of society in the context of modern scientific, technical, 
digital development of the economy.
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Рыночная стратегия предприя-
тия имеет большое значение, незави-
симо от того, в какой сфере деятель-
ности функционирует предприятие, 
и какую организационно-правовую 
форму имеет. Однако, особенности 
выбранной области ведения бизнеса 
требуют от предприятия их учета 

при формировании направлений 
развития и выбора инструментов, 
с помощью которых предприятие 
планирует обеспечить свои конку-
рентные преимущества.

Рыночная стратегия представ-
ляет собой план, разработанный 
на управленческом уровне и при 
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согласовании с собственниками 
бизнеса, в котором содержатся на-
правления развития предприятия 
на долгосрочный период. Чаще 
всего целями рыночной стратегии 
предприятия выступают: приоб-
ретение устойчивых конкурент-
ных преимуществ, выявление 
потребностей потребителей и их 
удовлетворение, расширение биз-
неса, в том числе через представ-
ленность предприятия на новых 
территориях.

Важную роль в понимании сущ-
ности рыночной стратегии предпри-
ятия играет то, как ее трактуют за-
рубежные исследователи в области 
управления предприятием.

Артур А. Томпсон, А. Дж. Стри-
кленд под рыночной стратегией 
компании понимают «комплекс-
ный план управления, который 
должен укрепить положение ком-
пании на рынке и обеспечить ко-
ординацию усилий, привлечение  
и удовлетворение потребителей, 
успешную конкуренцию и достиже-
ние глобальных целей» [1]. По их 
мнению, «процесс выработки стра-
тегии основывается на тщательном 
изучении всех возможных направ-
лений развития и деятельности и 
заключается в выборе общего на-
правления, осваиваемых рынков, 
обслуживаемых потребностей, ме-
тодов конкуренции, привлекаемых 
ресурсов и моделей бизнеса. Други-
ми словами определить стратегию 
означает выбрать пути развития, 
рынки, методы конкуренции  и так-
тики ведения бизнеса» [1].

Исследователи Г.Минцберг, 
Б.Альстрэнд, Дж.Лэмпел рыночную 
стратегию называют комбинацией 
пяти «П» (план, прикрытие, поведе-
ние, позиция, перспектива [2]).

Формирование рыночной стра-
тегии предприятия предусматри-
вает реализацию определенных 
действий:сегментирование, позици-
онирование, выбор конкурентной 
стратегии, которая предусматривает 
разработку конкурентных преиму-
ществ предприятия [3].

Осуществляя сегментирование 
рынка, предприятие может выби-
рать несколько способов:

– ориентироваться на массового 
потребителя (не выделяя определен-
ную группу); 

– проводить товарную страте-
гию, когда потребители разделя-
ются на подгруппы, исходя из то-
варных предпочтений, для каждой 
группы выбирается своя стратегия и 
свои инструменты продвижения;

– реализовывать концентриро-
ванную стратегию, когда все усилия 
предприятие сосредотачивает на  
единичном сегменте (иногда такой 
подход называют нишевым).

Позиционирование предполага-
ет активную маркетинговую страте-
гию, когда используются слоганы, 
брендирование, товарный знак, осо-
бым образом оформленная упаковка, 
то есть предпринимаются усилия в 
области того, чтобы обеспечить уни-
кальность, узнаваемость и отличие 
предприятия от его конкурентов.

Выбор конкурентной стратегии 
предполагает завоевание лидерских 
позиций на рынке. Портер считал, 
что «чтобы компания могла прино-
сить стабильный растущий доход, 
ей необходимо достичь лидерства в 
одной из трех областей: в продукте, 
в цене, или узкой рыночной нише» 
[4]. М. Портер заложил в матрицу 
конкурентных стратегий два базо-
вых параметра: размер рынка (ши-
роки или узкий) и тип конкурентно-
го преимущества (низкая стоимость 
товара и/или ассортимент) [4].

Следует отметить, что 
М.Портером даны общие рекомен-
дации для коммерческого предпри-
ятия, однако, когда формировани-
ем рыночной стратегии занимается 
конкретное предприятие, следует 
учесть нюансы его внешней и вну-
тренней среды. Исходя из этого, лю-
бое коммерческое предприятие пред-
варительно осуществляет PEST- и 
SWOT-анализы [5], которые пред-
полагают исследование факторов 
внешней среды, включая политиче-
ские, экономические, социальные и 
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технологические, кроме того, оцени-
ваются сильные и слабые стороны 
предприятия, существующие воз-
можности и угрозы. Разрабатывае-
мая рыночная стратегия опирается 
на выявленные возможности пред-
приятия, учитывает существующие 
угрозы.  Очевидной также является 
необходимость проведения достаточ-
но подробного и глубокого анализа 
конкурентов и конкурентных пре-
имуществ предприятия.

Ключевой проблемой для любого 
коммерческого предприятия явля-
ется определение того, в каком стра-
тегическом направлении ему вы-
годнее всего двигаться, так как на 
реализацию разрабатываемой ры-
ночной стратегии будут выделены 
ресурсы, в том числе и финансовые, 
и собственники бизнеса заинтересо-
ваны в том, чтобы расходы принесли 
в последующем предприятию при-
быль. Из опыта бизнеса западных 
стран следует, что наиболее эффек-
тивны рыночные стратегии, включа-
ющие в себя инновационную состав-
ляющую. То есть если предприятие 
функционирует в инновационной 
сфере, то вероятность успешности 
рыночной стратегии выше. 

Мировой опыт ведения бизнеса 
свидетельствует о том, что лидерами 
рынка практически всегда являются 
компании, предложившие потреби-
телям ту или иную инновацию, это 
может быть новое сочетание вкусов, 
необычная упаковка, нестандарт-
ный метод продвижения, обновлен-
ные технические характеристики, 
повышенная мощность, длитель-
ность работы и другие показатели, 
которые делают продукцию привле-
кательной для потребителя. Это по-
зволяет компании получать повы-
шенную добавленную стоимость по 
сравнению с компаниями, которые 
новшество используют позже. То 
есть компания, которая вывела на 
рынок определенную инновацию, 
некоторое время получает сверхпри-
быль, до тех пор, пока на этом рын-
ке у нее не появятся конкуренты. 
Следует отметить, что любые идеи, 

приносящие значительный доход, 
достаточно быстро перенимаются 
конкурентами, поэтому компании, 
ориентированные на сферу иннова-
ций, на постоянной основе занима-
ются разработками и внедрением 
инноваций.

Рыночная стратегия предпри-
ятия инновационной сферы имеет 
свои особенности. В первую очередь 
они связаны с тем, что на рынок вы-
водится новый, незнакомый или ма-
лознакомый потребителю продукт. 
Исходя из этого, при формировании 
рыночной стратегии важно опреде-
лить мероприятия по привлечению 
интереса потребителя к продукции 
предприятия. Действия предпри-
ятия должны не просто вызывать 
интерес у клиента, но и обозначить 
преимущества инновационной про-
дукции для потребителя настоль-
ко, чтобы потребитель отказался от 
привычной ему продукции в пользу 
новой, инновационной. Для дости-
жения такого рода целей традици-
онные средства продвижения явля-
ются неэффективными.

Выводя на рынок инноваци-
онный продукт, имеет смысл за-
действовать и инновационные ин-
струменты его продвижения. Не 
стандартный подход, использование 
самых современных цифровых ин-
струментов, коммуникаций, про-
грамм и т.д. позволит снизить за-
траты, но укрепить конкурентные 
преимущества.

В настоящий момент наиболее 
перспективными являются альтер-
нативные методы продвижения, 
такие как использование ведущих 
видеохостингов, социальные сети, 
блоги, использование таких средств 
продвижения как вирусные видео (с 
использованием продукции компа-
нии), иные способы распростране-
ния информации в сети интернет.

Международные корпорации 
активно разрабатывают и продви-
гают инновационные продукты, 
используя весь арсенал маркетин-
говых средств, однако, для выво-
да инновационного продукта вовсе 
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не обязательно обладать больши-
ми финансовыми возможностями, 
которые используют крупные кор-
порации. Зачастую корпорации 
используют альтернативные ин-
струменты продвижения, среди наи-
более перспективных для компании 
В2В (компания, продукция/услуги 
которой предназначены не для ко-
нечного пользователя, а для другой 
компании или сферы промышлен-
ности) – это геопродвижение. Цель 
данного направления в том, чтобы 
направить информацию о продук-
ции предприятия потенциальным 
потребителям точечно, определив 
их по геоданным, например, для 
этого могут использоваться яндекс-
карты, приложение 2ГИС, яндекс.
бизнес. В первую очередь начать 
следует с того, чтобы добавить саму 
компанию на карты и сервисы гео-
поиска, сопроводив размещение 
компании на карте подробной ин-
формацией о компании и продук-
ции, в некоторых сервисах есть 
возможность прикрепить фото и 
видео материалы. Далее необходи-
мо собрать информацию о потенци-
альных клиентах, исходя из видов 
деятельности текущих клиентов, 
например, если речь идет о сервис-
центрах, значит необходимо в ян-
декс-карте отфильтровать все сер-
вис-центры и посмотреть, какие 
уже являются клиентом компании, 
а какие – нет, и потенциальным 
клиентам выслать коммерческое 
предложение. Аналогичные дей-
ствия можно проводить не только в 
регионе размещения предприятия, 
но и на территориях, входящих в 
зону интереса.

Компании, работающей на сег-
менте В2В, рекомендуется разме-
щать всю информацию о своей про-
дукции в сервисах онлайн-продажи, 
типа яндекс.маркета, чтобы клиент 
мог найти компанию в результате 
поиска нужного ему товара.

Можно использовать геосерви-
сы как способ размещения допол-
нительного контента, например, 
новости, акции. С помощью постов 

в геосервисах предприятие имеет 
возможность:

– рассказать клиентам об ак-
циях, специальных предложени-
ях, новостях вашей компании или 
мероприятиях;

– выделить новые, сезонные и 
акционные товары, чтобы привлечь 
к ним внимание клиентов;

– делиться публикациями из 
блога на бесплатных сервисах для 
продвижения бизнеса через кнопку, 
в которой можно «зашить» ссылку 
на сайт.

Также данные приложения мо-
гут быть использованы в качестве 
рекламных площадок.

Рассмотрим, какие рекламные 
возможности предоставляет прило-
жение Яндекс.бизнес.

В данном сервисе есть возмож-
ность подключения таргетирован-
ной рекламы. В геосервисах она 
существует по тому же принципу, 
что и в социальных сетях. При на-
стройке рекламы предприятие мо-
жет выбрать территорию, клиентам 
которой будет показываться рекла-
ма, возраст и пол человека, которо-
му покажут рекламу, также будут 
учтены его интересы, например, 
для компании электронных ком-
понентов интерес будет представ-
лять человек, который использует 
данное словосочетание в запросе, 
время показа рекламы, а также вос-
пользоваться сервисом Яндекс.Ау-
дитории, который собирает данные 
о потенциальных клиентах пред-
приятия через Яндекс.Метрику и 
подключенную к ней CRM (система 
управления взаимоотношениями с 
клиентами).

Еще один вид продвижения – это 
приоритетное размещение, кото-
рое представляет собой размещение 
карточек предприятия на верхних 
позициях в результатах поисках 
Яндекс.Карт, а также возможность 
добавлять специальные предло-
жения, витрину товаров, кнопки 
действия (например, «заброниро-
вать»), и даже показы в карточках 
конкурентов.
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Также достаточно широкие ре-
кламные возможности представляет 
сервис 2ГИС (дубльгис).

В 2ГИС предприятие может за-
действовать  геоконтекстную ре-
кламу. Это работает следующим об-
разом: пользователь видит рекламу 
с учетом интересов к определенной 
категории товаров и услуг в опре-
деленном городе, округе и районе. 
«Гео» означает, что учитывается 
местоположение пользователя. В 
мобильной версии 2ГИС берет в рас-
чет геолокацию пользователя. В он-
лайн-версии, учитывает, какой го-
род открыт у пользователя, и какая 
область карты находится сейчас на 
его экране. «Контекстная» значит, 
что реклама соответствует запросу 
пользователя. С помощью геокон-
текстной рекламы можно добиться 
большего количества целевых дей-
ствий: звонок в компанию, переход 
на сайт, просмотр фото и отзывов, 
сообщение в чате.

Преимуществами рекламы в 
геосервисах являются следующие 
аспекты:

– за счет рекламы карточка пред-
приятия будет на более выгодных 
позициях в списке организаций, 
а значит, ее чаще будут выбирать 
пользователи;

– за счет дополнительных ре-
кламных функций сделает карточ-
ку компании более привлекатель-
ной среди конкурентов;

– позволяет добиться быстро-
го результата за счет повышения 
видимости по ключевым запросам 
– например, карточка в категории 
«электронные компоненты», у кото-
рой подключено приоритетное раз-
мещение, будет показываться по за-
просам «электронные компоненты 
рядом» выше конкурентов в той же 
рубрике.

Помимо продвижения про-
дукции, можно использовать сам 
продукт как уникальное преиму-
щество. На основе проведенного ана-
лиза конкурентоспособности, пред-
приятие выявляет конкурентные 
преимущества выводимой на рынок 

продукции и акцентирует на этом 
внимание с помощью оригинально-
го дизайна и упаковки, распростра-
нения товара в качестве промо.

Если предприятие является про-
изводителем технически сложной 
продукции, ориентированным на 
сектор B2B, то тогда выбирается 
рыночная стратегия продвижения 
продукции, которая ориентирована 
на доведение информации до управ-
ляющих предприятиями – потенци-
альными клиентами.

Например, для предприятия, 
функционирующего в области элек-
тронных компонентов, рыночная 
стратегия может включать в себя 
мероприятия по созданию демон-
страционного стенда применения и 
функционирования электронных 
компонентов. Он может быть пред-
ставлен как выставочный стенд 
или витрина, цель которого состо-
ит в демонстрации всех техниче-
ских, производственных характе-
ристик предлагаемых электронных 
компонентов.

Кроме того, могут создаваться 
видеоролики с демонстрацией пре-
имуществ производимых предпри-
ятием электронных компонентов 
в сравнении как с конкурентами, 
так и с продукцией, производимой 
предприятием ранее. Потенциаль-
ный потребитель должен получить 
исчерпывающую информацию о 
производственных характеристи-
ках товара, его преимуществах при 
практическом применении. После 
создания таких видеороликов ре-
кламного характера, важно опреде-
лить эффективные каналы связи, 
которые позволят передать инфор-
мацию менеджерам предприятий. 

Еще одно направление, которое 
является перспективным для ком-
пании инновационной сферы – де-
монстрация своего научно-техни-
ческого потенциала, это могут быть 
как брошюры, так и видеоматери-
алы, в которых рассказываются 
технологические особенности пред-
приятия, позволяющие обеспечить 
производство высококачественной, 
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инновационной продукции. Соз-
данные материалы могут разме-
щаться на сайте предприятия, в его 
аккаунтах в социальных сетях, на-
правляться по электронной почте 
потенциальным потребителям, раз-
мещаться в открытом доступе на ви-
деохостингах в сети интернет.

Предприятию, ориентированно-
му на сектор В2В и производящему 
инновационную продукцию, крайне 
важно быть активно представлен-
ным в сети Интернет. Крайне важно 
размещать подробную информацию 
на сайте компании, а также в ак-
каунтах социальных сетей о самой 
компании, той продукции, что она 
производит, ее технических харак-
теристиках, преимуществах. Важ-
но предоставить потенциальному 
клиенту максимальную информа-
цию, чтобы он мог детально изучить 
ее и уже обладая заинтересован-
ностью, обратиться к менеджерам 
предприятия за более подробной 
информацией. 

В решении вопроса вывода на 
рынок инновационного продукта 
могут быть использованы современ-
ные технологии продвижения, среди 
которых можно выделить стратегию 
«голубого океана», предложенную 
Ч.Кимом и Р. Мауборном [6]. Голу-
бой океан – это рынок с отсутстви-
ем конкуренции. Другие компании, 
видя успешное развитие, тоже при-
ходят на этот  рынок и они начинают 
оказывать те же услуги тем же лю-
дям, но дешевле, быстрее или каче-
ственнее. Начинается конкуренция, 
так появляется  конкурентный ры-
нок. Суть стратегии голубого океа-
на — придумать такой продукт или 
услугу, которая создаст для фирмы 
голубой океан. Используя данную 
стратегию, первое, что нужно сде-
лать, пересмотреть портрет покупа-
теля. Стоит сосредоточиться не на 
тех, кто и так есть на рынке, а на 
тех, кого там  нет. Нужно понять, 
кто еще не покупает товар и почему. 

Подобного рода принцип использу-
ют, например, компания «Тульский 
пряник», которая продает свой уни-
кальный товар – сувенирные пряни-
ки для туристов или «Лаборатория 
Касперского», предоставляющая 
функционал защиты информации 
электронных устройств с возмож-
ностью ограничения доступа для 
детей. Они делают акценты на уни-
кальных и дополнительных товарах 
и услугах, что делает эти компании 
весьма эффективными, такой опыт 
может быть использован и другими 
компаниями, которые стремятся к 
лидерству в области инноваций.

Таким образом, можно сделать 
вывод, что разрабатывая инноваци-
онный продукт, необходимо исполь-
зовать креативные идеи изменения 
шаблонов рынка, удовлетворения 
предпочтений потребителя, альтер-
нативные способы вывода продукта 
на рынок. Предприятиям, работаю-
щим в сфере технологических ин-
новаций, следует демонстрировать 
свой товар покупателям наглядно, 
через устройство выставочных стен-
дов, подготовку видеоматериалов о 
преимуществах продукции, о науч-
но-техническом потенциале. Также 
предприятию, продвигающему на 
рынок инновационную продукцию, 
рекомендуется использовать инно-
вационные методы продвижения, 
которыми могут быть альтернатив-
ные каналы распределения, иннова-
ционное сегментирование и нестан-
дартные методы коммуникаций. 
Актуальными в настоящий момент 
являются приложения Яндекс.биз-
нес, Яндекс.карты, Дубль.гис, кото-
рые могут эффективно продвигать 
компанию на рынке производимой 
продукции, так как данные прило-
жения используют геоконтексный 
принцип показа рекламы, что по-
зволяет довести информацию точеч-
но, до потенциального клиента уже 
проявляющего интерес к продукции 
предприятия.
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