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JI71st KOYKHOTO MIJANPUEMCTBA BUX1JA 0 IHTEPHALIIOHATBHOIO PUHKY MOTPEOYy€e Ay»Ke BEIUKHUX
BUTpPAT Ta BaXKOI MIJIPUEMHUIBKOT TISUIbHOCTI, TOMY OJHIEIO0 3 HABaXKJIMBILIINX HOro nepeayMoB
€ edexktuBHl Mmeroau poOotu[l]. HacTymHi mnepemymMoBHM TakoX € HEBI'€MHHUMH METOJIaMU
MapKETHUHIOBOI cTpaTerii MpoCyBaHHs MPOTYKIIi:

- (doxycyBaHHs Ha OTpedax Ta OaKaHHAX KIIEHTA;

- 1meHTUdIKaIlI KPaloro METOAY 3aI0BOJICHHS ITUX MOTPeO Ta OakaHb;

- Opi€HTAIlis] KOMTIaHIi IO MPOIECY BIPOBAKEHHS 3aI0BOJICHHS IIUX MOTPEO;

- TOCSTHEHHS ITUIel mianpuemMcTBa [2].

Ha mepemkozi 1ux METOIIB MOXKYTh OyTH KyJNbTYpHI Pi3HHII BHYTPILIIHHOTO Ta 30BHIMIHIX
puHKiB. OnHUM 3 €(pEeKTHBHUX METOIIB POOOTH IO MPOCYBAHHIO MPOAYKIIi € NMPOCYBaHHS Ta
NpOJIaX MPOAYKIIi y paMKax MPOEKTIB, B IKMX MPAIIOIOTh (axiBii 3 pi3HUX HanpsMkiB. Lli ¢axisii
JI03BOJISIFOTH TAKOK MO0JIATH KYJIbTYPHI MPOOIEeMH MiX KpaiHaMH BUPOOHMKA Ta 3aMOBHUKA [1].

Tomy po3poOka MapKETMHTOBOi cCTparerii MpoCyBaHHS MPOAYKLIi MiAIPUEMCTBA €
KOMILJIEKCHOIO CHCTEMOIO, SiIKa MOTpedy€e peTeNIbHOIro aHamily, a TakoXX B3aeMmomii (axiBIiB Ta

BpaxyBaHHS Pi3HUX (PAKTOPIB.
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Для кожного підприємства вихід до інтернаціонального ринку потребує дуже великих витрат та важкої підприємницької діяльності, тому однією з найважливіших його передумов є ефективні методи роботи[1]. Наступні передумови також є невід'ємними методами маркетингової стратегії просування продукції:

· фокусування на потребах та бажаннях клієнта;

· ідентифікація кращого методу задоволення цих потреб та бажань;

· орієнтація компанії до процесу впровадження задоволення цих потреб;

· досягнення цілей підприємства [2]. 


На перешкоді цих методів можуть бути культурні різниці внутрішнього та зовнішніх ринків. Одним з ефективних методів роботи по просуванню продукції є просування та продаж продукції у рамках проектів, в яких працюють фахівці з різних напрямків. Ці фахівці дозволяють також подолати культурні проблеми між країнами виробника та замовника [1].

Тому розробка маркетингової стратегії просування продукції підприємства є комплексною системою, яка потребує ретельного аналізу, а також взаємодії фахівців та врахування різних факторів.
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