
Отличительные особенности традициоmюго нохода 

и маркетинга в б изнес-системах 

Традиционная концспци11 маркетинга Коицеш~ия маркетинга в бизнес-системах 

Рьшок как совокупность самостоятельно Рынок как система взаlfМосвw.занных бизнес 

функuионирующих бизнес-едИRиц единиц. Наличие структурирования 

Изолированное рассмотрение ком11ании Компания как элемент бизнес-системы 

Выбор икши, ueлeRoro сегмента и пози- Выбор бизнес-системы, вхождение в нес Е 

uионирование постоянное переrюзиционирование 

ФорМализованный подход - согласование Непосредственный учет человеческого 

товарных и денежных потоков фактора во взаимодейсmии - формирова-

ние оnюurеиий 

Внутрифирменное размещеuие ресурсов Меж организационное размещение и зави-

симостъ ресурсов 

Вложения в материальные и нематериалL- Инвесrиции в отношения - создание кол-

ные активы лектквноrо конкурентного преимущесmа 

Международный опыт свидетельствует, что юrrеграция в бизнес-системы 

ведет к становлению конкурентоспособных промышленных структур и концен­

трации капитала и производственных мощностей, она повышает эффективность 

производства за счет снижения тран:сакционных издержек и уменьшения кос­

венного налогообложения промежуточных продуктов производства. ВСJiедст­

вие чего повышается инвестиционная привлекательность бизнес-единиц в биз­
нес-системах. Такое развитие позволит решить задачу построения структур, 

способных успешно конкурировать на внешних и внутренних рынках. 

В.А . Михарева, канд. экон. наук, доцент 

БТЭУ ПК (Гомель) 

ВЫБОР СТРАТЕГИИ ПРОДВИЖЕНИЯ В ИНТЕРНЕТ 

Процесс коммуникации является основной фунКЩ1ей стратегии продвиже­

ния . Он призван сообщать потребителям о товарах организации, а также убеж­

дать потребителей, участников канала распределения и общественность в це­

лом, в целесообразности покуnки товаров организации. 

Все чаще более предпочтительными являются комбинации различных ме­

роприятий по продвижению товара в интегрированную стратегию коммуника­

ции с потребителями и другими субъектами, оказывающими влияние на приня­

тие решения о покупке. Посколъку каждый из способов продвижения имеет оп­

ределсшrые преимущества и недостатки, целостная стратегия позволяет объе­

динять преимущества каждого компонента в единый эффективный комплекс. 
Основная задача стратегии продвижения в рамках маркетинговой программы -
достижение определенных коммуникационных целей в отношении каждой це-
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левой аудитории . При этом следует учитывать, что мнение целевой аудитории 

11одвержсно влиянию как изнутри, в силу общения ее участников, так и снару­

жи, за счет коммуникационных усилий других компаний . 

Выбор стратегии продвижения в Интернет предусматривает принятие сле­
дующих решений: 

а) определение целей организации . В качестве целей организации могут вы­

ступать : создание благоприятного имиджа, обеспечение доступности информа­

ции , выведение на рынок инновационного товара, привлечение новых и потен­

циальных клиентов, увеличение продаж; 

б) определение параметров оценки эффектив11ости кампании. Маркетоло­

ги предлагают использовать параметры оценки эффективности в зависимости 

от типа организации и ее целей . Так, в организациях , ориентпрованных на про­

дажу, целесообразно определить отношение цены привлечения покупателя и 

целевого посетителя . В организации, ориентированной на формирование 

имиджа, параметр оценки другой - цена охвата 1 ООО представителей целевой 
аудитории с заданной частотой; 

в) определение целесообразности использования Интернета путем срав­

нения предельной стоимости достижения цели со стоимостью достижения этой 

цели средствами Инrернета; 

г) выбор средств продви:ж:ения. Средства продвижения в Интернет выби­

рают с учетом спеuифики организации, ее целей и задач, а также преимуществ 

и недостатков каждого отдельного средства. 

Следует отметить, что важен не только выбор наиболее эффективных ин­
струментов применительно к решению поставленных задач, но и грамотное со­

четание их между собой . Только комплексный подход к организации присуrст­
вия в сети может дать реальный эффект от выбранной стратегии продвижения . 

Комплексный подход, как правило, вкточает: 

1. Анализ маркетинговой среды. Используя современные методики марке­
тинговых исследований, можно определять параметры целевой аудитории, оп­

ределение «портрета» потребителя . Основными характеристиками целевой ау­

дитории являются : пол, возраст и размер дохода . В дальнейшем, целевая ауди­

тория может определяться и по социальному положению, образу жизни, при­

вычкам, медиаттредпочтениям и другим факторам, количество и виды которых 

зависит от специфики рекламируемого товара или услуги . Качественное опре­

деление целевой аудитории позволит выбрать именно те виды продвижения, 

которые смогут максимально эффективно воздействовать на выбранную ауди­

торию, что, в дальнейшем может послужить отправной точкой ДJlЯ создания ках 

самих рекламных объявлений, так и для медиапланирования . Таюке при анали­
зе маркетинговой среды проводят анализ активности конкурентов, рассматри­

вают конкурентные преимущества и недостатки продукта. Опираясь на эти 

данные, можно выстраивать стратегию продвижения товара. 

2. Р11i3работка стратегии позиционирования в Интернете . Используя ре­
зультаты маркетинговых исследований, можно определить подходы по пози­

ционированию марки или продукта в Интернете, а также определить направле-
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