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У статті з’ясовано значення В2В маркетингу як сучасного напряму розвитку підприємств; визначено його як 
ефективний інструмент організації управління на промислових ринках. Проаналізовано концептуальні прин-
ципи та передумови забезпечення подальшого розвитку промислового маркетингу; подано практичні реко-
мендації стосовно його застосування. Обґрунтовано перспективні напрями В2В маркетингу як виду економіч-
ної діяльності, що направлений на підвищення ефективності взаємовідносин між промисловими суб’єктами 
та задоволення потреб корпоративних клієнтів.
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Бойчук И.В. В2В МАРКЕТИНГ КАК СОВРЕМЕННОЕ НАПРАВЛЕНИЕ РАЗВИТИЯ ПРЕДПРИЯТИЙ
В статье выяснено значение В2В маркетинга как современного направления в развитии предприятий; 

определено его как эффективный инструмент организации управления на промышленных рынках. Проана-
лизированы концептуальные принципы и предпосылки обеспечения дальнейшего развития промышленного 
маркетинга; представлены практические рекомендации по его применению. Обосновано перспективные на-
правления В2В маркетинга как вида экономической деятельности, направленного на повышение эффектив-
ности взаимоотношений между промышленными субъектами и удовлетворения потребностей корпоратив-
ных клиентов.

Ключевые слова: маркетинговая деятельность, В2В маркетинг, промышленный маркетинг, промышлен-
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Boychuk I.V. B2B MARKETING AS A MODERN DIRECTION OF ENTERPRISE’S DEVELOPMENT 
The article considers the importance of B2B marketing as a modern direction of development of enterprises; 

defined it as an effective tool for organizing management in industrial markets. The conceptual principles and pre-
requisites for the further development of industrial marketing are analysed; practical recommendations for its appli-
cation are given. The perspective directions of B2B marketing as a kind of economic activity are grounded, aimed at 
increasing the efficiency of relations between industrial subjects and meeting the needs of corporate clients.

Keywords: marketing activities, B2B marketing, industrial marketing, industrial enterprise, conceptual founda-
tions, corporate clients, efficiency.

Постановка проблеми у загальному 
вигляді. Доцільність застосування В2В мар-
кетингу в бізнес-практиці вітчизняних про-
мислових підприємств зумовлена нагальною 
потребою в ефективному розвитку в нових 
умовах глобалізації, посилення конкуренції, 
прискорення науково-технічного прогресу, 
зміни вимог і поведінки організацій-спожива-
чів, зниження результативності традиційних 
маркетингових підходів, зростання очікувань 
із боку суспільства щодо забезпечення якіс-
ного впливу суб’єктів підприємництва на еко-
номічну стабільність держави загалом. 

Для сучасних умов господарювання харак-
терними є гіпердинамічні тенденції на про-
мислових ринках, що вимагає застосування 

фірмами новітніх стратегій. На такі зміни 
особливо відчутно реагують підприємства, 
зайняті в сфері B2B, які змушені розробляти 
ефективніші методи пошуку клієнтів і марке-
тингові заходи для забезпечення результа-
тивності власної діяльності та реалістичної 
оцінки подальших перспектив розвитку. 

Вагомого значення при цьому набуває 
розуміння основ сучасного B2B маркетингу, 
який фокусується на обслуговуванні не кін-
цевого споживача, а юридичних осіб у різних 
сферах і галузях діяльності та осіб, які заку-
повують товари і послуги для своїх промисло-
вих цілей. Розуміння основних положень В2В 
маркетингу з урахуванням специфіки про-
мислового ринку України надає змогу адап-
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тувати маркетинговий інструментарій до раці-
онального використання наявних ресурсів, 
підвищення продажів, зміцнення відносин із 
потенційними партнерами і підвищення ефек-
тивності маркетингових дій.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Вирішенню важливих соціально-економічних 
завдань, пов’язаних із насиченням внутріш-
нього промислового ринку, сприяє організа-
ція виробництва та збуту продукції на основі 
принципів і методів В2В маркетингу з чіткою 
орієнтацією на вимоги ринку і задоволення 
попиту промислових покупців. 

Водночас успіх економічних реформ тісно 
пов’язаний з удосконаленням товарно-грошо-
вих відносин, зокрема за рахунок переходу 
від принципів стихійного маркетингу до розви-
нутої системи партнерських взаємин із клієн-
турою, що створюють надійне підґрунтя для 
використання сучасних методів управління 
промисловими підприємствами. 

Дослідженню різних аспектів сучасного сек-
тора B2B приділена увага значної кількості 
закордонних і вітчизняних авторів, серед яких 
такі: М. Бек, Р. Райт, Ф. Котлер, Р.Ф. Лаутерборн, 
С. Минетт, Гр. Дункан, М. Харісон, Д. Шульц, 
Ф. Уэбстер, Ж.-Ж. Ламбен, Д. Козьє, Е. Нель-
сон, М. Хут, Т. Спех, А. Саммер, А. Кантаро-
вич, О. Кендюхов, О. Кузьмін, М. Окландер, 
Й. Петрович, Л. Пономаренко, Н. Васильєва, 
С. Лазарєв, Н. Меджибовська, О. Юдін та інші.

Специфіці промислового маркетингу при-
свячено наукові праці таких відомих учених, 
як І. Акімова, А. Ковальов, А. Длігач, С. Ілля-
шенко, Є. Крикавський, О. Новиков, П. Пере-
рва, Н. Чухрай, А. Старостіна, О. Тєлєтов, 
якими розкриваються особливості марке-
тингової діяльності на різних промислових 
ринках.

Виділення невирішених раніше час-
тин загальної проблеми. Поряд із цим 
серед дослідників не існує цілісного розу-
міння вагомості застосування В2В марке-
тингу вітчизняними підприємствами з ура-
хуванням умов сучасної бізнес-практики. 
Розглянуті в цих працях аспекти вимагають 
подальших досліджень, а подані ними про-
позиції потребують уточнення щодо перспек-
тив застосування промислового маркетингу 
для підвищення ефективності взаємовідно-
син між господарськими суб’єктами в умо-
вах жорсткої конкуренції.

Формулювання цілей статті (поста-
новка завдання). Мета статті полягає в роз-
робленні теоретичних положень і практичних 
рекомендацій стосовно обґрунтування зна-

чення В2В маркетингу як сучасного напряму 
розвитку підприємств з урахуванням його 
концептуальних засад і забезпечення пер-
спектив подальшого розвитку. 

Виклад основного матеріалу дослі-
дження. За динамічних умов сьогодення 
доцільно говорити про В2В маркетинг як про 
новий інструмент організації ефективного 
управління підприємствами, організаціями й 
установами, що функціонують на промисло-
вих ринках. Як відомо, промисловий ринок є 
найважливішим складником економіки будь-
якої країни, тому виникає необхідність і важ-
ливість його дослідження та практичного 
застосування на основі розуміння головних 
методів і принципів промислового або В2В 
маркетингу.

В2В (як вид економічної бізнес-діяльності 
у сфері матеріального виробництва і про-
мислових послуг маркетинг) спрямований 
на задоволення потреб промислових підпри-
ємств, установ і організацій у сировині, мате-
ріалах, комплектувальних виробах, устатку-
ванні, послугах тощо через процеси обміну на 
промислових ринках, а також на підвищення 
ефективності випуску і збуту товарів промис-
лового призначення шляхом вивчення і задо-
волення попиту на промислову продукцію та 
сервісне обслуговування клієнтури.

Необхідність застосування В2В маркетингу 
промисловими підприємствами зумовлена 
потребою забезпечення ефективного розви-
тку в нових умовах глобалізації, посилення 
конкуренції, прискорення науково-технічного 
прогресу, зміни вимог і поведінки організацій-
споживачів, зниження результативності тра-
диційних маркетингових підходів, зростання 
очікувань із боку суспільства щодо впливу 
кожного суб’єкта на загальноекономічний роз-
виток держави [5].

В2В маркетинг доцільно розглядати діяль-
ністю у сфері ринку продукції виробничо-тех-
нічного призначення, націленою на просу-
вання товарів і ділових послуг від підприємств, 
що їх виробляють, до тих організацій і уста-
нов, які закуповують їх для подальшого вико-
ристання у виробництві або перепродажу. 

Основним предметом В2В маркетингу 
є сукупність взаємин між різними учасни-
ками ринку, що виникають унаслідок ділової 
активності, тобто відносин купівлі-продажу. 
Тоді об’єктом В2В маркетингу є промисловий 
ринок, а його суб’єктами – виробники, посе-
редники, банки, державні органи, агенти, бро-
кери та фірми обслуговування [1], які офіційно 
діють на цьому ринку, вступають у ділові сто-
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сунки і здійснюють власну діяльність у межах, 
що передбачені статутами самих підприємств 
і чинним законодавством, із метою отримання 
бажаного ефекту, традиційно пов’язаного із 
прибутком (рис. 1).

В2В маркетинг охоплює цілісний комплекс 
ділових взаємин між різними господарюючими 
суб’єктами, які здійснюються у межах галузі чи 
території. До базових принципів промисловий 
маркетингу як ефективного напряму господа-
рювання в сучасних умовах належать такі:

– вільний вибір ринковими суб’єктами 
власної мети функціонування та стратегії роз-
витку; 

– пристосування до мінливих вимог потен-
ційних організацій-споживачів; 

– цілеспрямований вплив на попит різних 
категорій клієнтів для його належного форму-
вання; 

– гнучкість у досягненні поставлених 
цілей і швидке пристосування до зміни умов 
навколишнього середовища; 

– комплексний підхід до вирішення про-
блем, визначення мети діяльності з урахуван-
ням наявних ресурсів і можливостей підпри-
ємства.

Виходячи з цього, основними завданнями 
В2В маркетингу стає виявлення існуючого і 
формування потенційного попиту на промис-
лову продукцію та послуги; організація нау-
ково-дослідних і дослідно-конструкторських 

розробок для створення нової чи модифікації 
освоєної промислової продукції; планування 
і реалізація виробничої, збутової та фінансо-
вої політики підприємств; розроблення й реа-
лізація маркетингової політики цін щодо про-
мислової продукції та послуг; забезпечення 
розподілу і переміщення товарів у межах 
промислових ринків; створення ефективної 
системи маркетингових комунікацій; аналіз 
і контроль результатів маркетингової діяль-
ності в цілому. 

З іншого боку, В2В маркетинг необхідно 
розглядати як філософію ведення бізнесу 
у сфері промислового виробництва. За цих 
умов її основою мають стати такі важливі 
положення: 

1) на промисловому ринку маркетингові дії 
виробника мають базуватися на первинних 
потребах організацій-покупців, які є корпора-
тивними клієнтами;

2) маркетингова орієнтація на розуміння 
потреб клієнта має органічно переплітатися 
через дії всіх функціональних підрозділів під-
приємства;

3) якісне задоволення потреб організацій-
клієнтів слід розглядатися як оптимальний 
засіб досягнення власних довгострокових 
цілей щодо підвищення рівня прибутковості 
підприємств-виробників.

Застосування В2В маркетингу зумов-
лено специфікою промислових ринків, тому 

Рис. 1. Засади ефективного В2В маркетингу для підприємств
Джерело: розроблено автором за джерелами [2-3]
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загальні маркетингові методи не завжди 
можуть застосовуватися у сфері виробництва 
без урахування різниці між його суб’єктами і 
об’єктами з точки зору В2С маркетингу. Вико-
ристання промислового маркетингу та забез-
печення умов для його розвитку передба-
чає наявність достовірної інформації як про 
зовнішнє середовище маркетингу, так і про 
внутрішнє середовище підприємств, реаль-
ний стан і потенційні можливості на промис-
лових ринках. 

Загалом, засоби просування, що харак-
терні для промислового маркетингу, подібні 
до тих, які традиційно застосовують у спо-
живчому маркетингу, тобто персональні про-
дажі, реклама, прямий маркетинг, методи 
стимулювання збуту. Поряд із цим існує низка 
особливостей у використанні, а ефективність 
цих засобів впливу на клієнтуру залежить від 
типу ринку. 

На промислових ринках промислові замов-
ники досить добре поінформовані про сучасні 
товари і сервіс, основні характеристики і 
додаткові можливості. Це зумовлено наяв-
ністю багатьох спеціалізованих видань, осо-
бливо завдяки активному розвитку Інтернету. 
За таких умов особливу роль відіграє імідж 
(репутація) підприємства в галузі, інформація 
про нього в спеціалізованій пресі й Інтернеті, 
зокрема через відгуки корпоративних клієнтів. 

Тому перед здійсненням закупівлі промис-
лової продукції багато підприємств прово-
дять детальний моніторинг ринку для вибору 
оптимальних варіантів товарної пропозиції. 
При цьому основну роль відіграють брендинг, 
PR-методи і персональні продажі, які підси-
люються рекламою і відповідними методами 
стимулювання збуту [4].

Практична значимість В2В маркетингу в 
Україні зумовлене порушенням системи еко-
номічних зв’язків між виробниками й органі-
зованими споживачами. У поточних умовах 
кожне підприємство вимушене самостійно 

справлятися з вирішенням нагальних питань, 
тому застосування промислового маркетингу 
набуло першочергового значення. В2В мар-
кетинг стає сучасним каталізатором еконо-
мічного розвитку, оскільки забезпечує як на 
рівні країни, так і на рівні окремого підпри-
ємства вирішення взаємопов’язаних завдань 
(табл. 1). 

По-перше, він може бути використаний 
як ефективний інструмент вибору стратегії 
економічного розвитку і напряму структурної 
перебудови в умовах обмежених природних, 
фінансових і трудових ресурсів. Це зумовлено 
тим, що промисловий маркетинг базується 
на аналізі умов зовнішнього середовища та 
порівнянні їх із можливостями економічної 
діяльності окремих суб’єктів ринку.

По-друге, В2В маркетинг здатний спри-
яти вдосконаленню економічної та соціаль-
ної системи за рахунок здійснення контролю 
за трендами попиту та пропозиції, які мають 
місце в певних галузях чи сферах діяльності. 
У цьому разі саме промисловий маркетинг 
відіграє визначальну роль у виявленні при-
хованого попиту, пошуку нових ринків, аналізу 
та розвитку нових потреб. 

По-третє, В2В маркетинг допомагає резуль-
тативному просуванню ідей трансформації, 
сприяючи їх розвитку та сприйняттю різними 
соціальними групами. В умовах вітчизня-
ної економіки це пов’язано з незворотністю 
змін, які викликані кон’юнктурними умовами 
на промислових ринках, необхідністю забез-
печення зростання виробництва через підви-
щення ефективності відповідних маркетинго-
вих заходів.

Також промисловий маркетинг дозволяє 
визначити шляхи оптимального використання 
наявних виробничих потужностей для задово-
лення потреб існуючих клієнтів з обов’язковим 
відстеженням зворотного зв’язку з ринку. 
Важливими інструментами В2В маркетингу 
в стимулюванні промислового виробництва 

Таблиця 1
Прояви В2В маркетингу на макро- та мікроекономічному рівнях
Макрорівень впливу Мікрорівень впливу

Найбільш повне узгодження пропозиції доступ-
них товарів і послуг з існуючими потребами 
корпоративних замовників

Ефективний інструмент вибору бізнес-
стратегії з урахуванням умов зовнішнього 
середовища і ресурсів 

Обґрунтоване і якісне представлення нових 
товарів і послуг на ринку

Моніторинг ринкового попиту, пошук нових 
клієнтурних ринків

Зміцнення ринкових відносин через прива-
блення нових споживачів,
виявлення та розвиток нових потреб 

Активізація сфери виробництва через під-
вищення результативності новітніх марке-
тингових заходів

Джерело: сформовано автором
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є формування клієнтоорієнтованої системи 
менеджменту для залучення внутрішніх і 
зовнішніх фінансових ресурсів. 

Промисловий маркетинг (як один із наслід-
ків суспільного та економічного розвитку) слід 
аналізувати на прикладі розвинутих країн. 
Прогрес виробництва в епоху промисло-
вої революції відкрив значні можливості для 
товарного насичення ринку. Рух суспільства 
від ринку виробника до ринку споживача 
супроводжувався загостренням проблеми 
попиту і необхідністю комплексного дослі-
дження споживацьких потреб. 

Активний розвиток маркетингових інститу-
тів та інструментів сприяв оптимізації проце-
сів щодо використання обмежених ресурсів 
для задоволення постійно зростаючих потреб 
клієнтів, які підлягали динамічним змінам. За 
цих обставин об’єктивно зрозумілим вияви-
лось те, що подальше економічне зростання 
суспільного виробництва неможливе без 
використання В2В маркетингу.

Подальший розвиток промислового марке-
тингу виникає під впливом змін у економічній 
системі суспільства під час формування рин-
кового управління економікою та пов’язана з 
процесами суспільної децентралізації [5]. 

Проведений нами аналіз еволюції марке-
тингової концепції з урахуванням суспільних 
трансформацій дозволяє визначити об’єктивні 
передумови, які забезпечують перспективний 
розвиток В2В маркетингу, серед яких такі:

– наявність клієнтурного ринку, де про-
позиція товарів перевищує попит і споживач 
може самостійно здійснювати власний вибір;

– існування розвинутого конкурентного 
середовища і достатньо низького рівня моно-
полізації економіки;

– регулювання цін на більшість товарів і 
послуг на рівні підприємства;

– самостійність підприємств в ухваленні 
рішень у питаннях виробництва, розподілу та 
збуту випущеної продукції;

– існування розвинутої інфраструк-
тури, яка забезпечить умови, необхідні для 
ведення ефективної маркетингової діяльності 
на макро- і мікрорівнях.

Найвагомішою з передумов розвитку 
сучасного В2В маркетингу необхідно вважати 
наявність демонополізованого клієнтурного 
ринку, для якого основним принципом має 
стати такий: будь-яке підприємство здатне 
покращити результати власної діяльності 
тільки через використання більш досконалих 
у порівнянні з конкурентами методів задово-
лення потреб своїх клієнтів [6].

За цих умов ефективній маркетинговій 
діяльності промислових фірм перешкоджає 
низка чинників, серед яких суттєвий вплив має:

1) досить низький рівень конкурентоспро-
можності промислових товарів, що випуска-
ється вітчизняними підприємствами;

2) повільний перехід цих виробників на 
освоєння нових видів продукції;

3) суттєве відставання технічного рівня 
окремих промислових товарів від світових 
аналогів або навіть їх ліквідація;

4) невідповідність промислової продукції 
вимогам міжнародним стандартам і сучас-
ними потребам ринку щодо якості;

5) обмежена участь у перспективних нау-
кових програмах із модернізації промислових 
товарів на засадах міжнародної співпраці;

6) занепад науково-технічної інфраструк-
тури, нестабільність фінансової та відсут-
ність інформаційної підтримки на держав-
ному рівні;

7) нестабільність чинного законодавства 
та умов ведення підприємницької діяльності 
ринковими суб’єктами загалом. 

Для сучасного товарного виробництво 
характерним є наявність значної кількості рин-
кових суб’єктів та об’єктів, існування складних 
взаємозалежностей і взаємозв’язків між ними. 
Саме тому моніторинг ринкових потреб і фор-
мування адекватної реакції на зміну зовніш-
нього середовища передбачає оброблення 
великих баз даних і освоєння маркетингових 
методик проведення аналізу. 

За цих умов інформаційна інфраструктура 
стає обов’язковим елементом забезпечення 
розвитку сучасного В2В маркетингу (пара-
лельно з фінансовою, банківською, логіс-
тичною, транспортною, комунікаційною та 
іншими).

Як відомо, маркетингова діяльність 
передбачає наявність як об’єктивних, так і 
суб’єктивних передумов, до переліку яких 
необхідно віднести формування нового типу 
бізнесменів і менеджерів. Ці фахівці мають 
розуміти доцільність запровадження марке-
тингової концепції для забезпечення успішної 
діяльності своїх підприємства, що вимагає 
оволодіння спеціальними знаннями і нави-
ками ведення маркетингової діяльності на 
рівні кращих світових прикладів. 

Сучасні можливості В2В маркетингу мають 
активно використовуватися на різних промис-
лових ринках, адже вже добре відомі моделі 
Маркетингу 2.0, які орієнтують на форму-
вання ринковими суб’єктами маркетингових 
стратегій, орієнтованих на цільових клієнтів. 



277

Випуск # 18 / 2018                                                                                  ЕКОНОМІКА І СУСПІЛЬСТВО

У свою чергу, на рівні світового маркетингу 
визначаються найближчі перспективи Мар-
кетингу 3.0 «Орієнтація на цінності» та фор-
муються основи запровадження маркетингу 
четвертого покоління [7].

Водночас промисловий маркетинг повинен 
розвиватись не лише в напрямі забезпечення 
підтримки бажаного рівня збуту за допомогою 
активного впливу на ринок із метою зниження 
бар’єрів продажу, але й мати стратегічну зміс-
товність у підтримці ідеології клієнтоорієнто-
ваності підприємств, створенні споживчої цін-
ності на основі глибокого розуміння мотивів і 
реагування на потреби клієнтів з обов’язковим 
відстеженням зворотного зв’язку з ринком.

Проте поточний розвиток маркетинго-
вої концепції в Україні відбувається за умов, 
коли ринкові суб’єкти підпадають під суттєвий 
вплив різних факторів зовнішнього серед-
овища, в структурі якого розрізняють еконо-
мічні, політичні, соціальні, демографічні та 
технологічні складники на макрорівні. 

До економічних факторів належить роз-
поділ споживчих доходів у суспільстві та 
фази економічного циклу. Політичні фактори 
характеризуються розподілом політичних 
сил, які забезпечують стан економічного 
розвитку і стабільність правового серед-
овища для бізнесу. Комплекс законодавчих 
актів, які регулюють відносини власності, 
інвестиційну діяльність, рівень монополіза-
ції, податкове середовище, захист сувере-
нітету споживача тощо, суттєво впливають 
на загальний розвиток маркетингової діяль-
ності підприємств України.

У свою чергу, соціальні фактори відобра-
жають зміну споживчих переваг і рівень життя 
в умовах сучасного суспільства. Демографічні 
фактори пов’язані з динамікою показників 
життєдіяльності, народжуваності, смертності 
та міграції населення. Технологічні фактори 
маркетингового макросередовища визнача-
ють науково-технічні вимоги, які об’єктивно 
склалися на промисловому ринку і які визна-
чають сучасний рівень конкурентоспромож-
ності підприємства. 

Зрозумілим є той факт, що економічні, полі-
тичні, соціальні, технологічні й інші фактори 
макросередовища по-різному впливають на 
стан В2В маркетингу. З одного боку, вони 
створюють об’єктивні передумови для його 
подальшого розвитку, а з іншого – стають сво-
єрідними бар’єрами функціонування на ринку.

Аналіз цих бар’єрів не менш важливий, ніж 
вивчення об’єктивних передумов подальшого 
розвитку промислового маркетингу, оскільки 

їх урахування необхідне для забезпечення 
конкурентоспроможності підприємств і вибору 
оптимальних маркетингових стратегій.

Також слід зазначити, що В2В маркетинг 
дозволяє спрогнозувати ситуації запобігання 
помилкам, не кажучи вже про ефективні 
методи організації збуту продукції, які можуть 
забезпечити підприємству стабільні рин-
кові позиції. Як відомо, промислова сфера є 
досить особливою, адже залежить від сезон-
ності виробництва та зовнішньоекономічних 
зв’язків, державного сприяння розвитку про-
мислового комплексу, тому потребує осо-
бливого підходу, який здатний забезпечувати 
сучасний промисловий маркетинг. 

Відсутність практичного застосування 
методик маркетингового аналізу ринкових 
показників і проведення на цій основі якісного 
планування часто зумовлює вибір підприєм-
ством необґрунтованої стратегії щодо нового 
виду продукції чи нового ринку. Розуміння сут-
ності та передумов В2В маркетингу відіграє 
значну роль у використанні традиційних мар-
кетингових інструментів під час розроблення 
стратегічних програм і проведення контр-
олінгу маркетингу. 

За умов вітчизняної економіки неможливо 
чітко сформулювати загальні тенденції роз-
витку В2В маркетингу, тому що в сучасному 
його розумінні реалізовуються тільки окремі 
напрями. Крім того, ефективна маркетингова 
діяльність промислових підприємств може 
здійснюватись лише за умов, що нею будуть 
займатись усі представники на різних рівнях 
менеджменту фірм, а сприяти цьому про-
цесу разом будуть усі фахівці, які залучені до 
виробництва та доведення замовленої про-
дукції до кінцевого клієнта. 

Висновки з цього дослідження. В2В 
маркетинг доцільно розглядати як сучасний 
інструмент ефективного управління підпри-
ємствами, як вид економічної діяльності та 
філософію ведення бізнесу у сфері промис-
лового виробництва. Цей вид маркетингу 
спрямований на якісне задоволення потреб 
корпоративних клієнтів, на підвищення 
ефективності взаємин на промислових рин-
ках й оптимізацію суспільних трансформацій 
загалом. 

Отже, виникає необхідність дослідження 
та практичного застосування В2В маркетингу 
на основі розуміння його базових засад і 
використання передумов для перспективного 
розвитку з урахуванням трендів зовнішнього 
середовища. В2В маркетинг забезпечує реа-
лізацію стратегічних завдань щодо ефектив-
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ного ведення маркетингової політики на всіх 
рівнях управління.

Подальші дослідження необхідно спря-
мувати на моніторинг ринкових потреб 
промислових суб’єктів і вдосконалення 

маркетингових методик ведення оціню-
вання для формування цілісної системи 
планування, обліку, аналізу та контролю 
результативності діяльності в програмах 
В2В маркетингу.
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The article considers the importance of B2B 
marketing as a modern direction of development 
of enterprises; defined it as an effective tool for 
organizing management in industrial markets. 
This kind of marketing is aimed at high-quality 
satisfaction of the needs of corporate clients, 
increasing the efficiency of relations in industrial 
markets and optimizing social transformations 
in general.

In modern conditions there is a need for 
research and practical application of B2B mar-
keting on the basis of understanding of its basics 
and the use of preconditions for perspective 
development taking into account the trends of 
the environment. It is proved that B2B marketing 
ensures the implementation of strategic objec-
tives for the effective management of marketing 
policies at all management levels. On this basis, 
the author analyzed the conceptual principles 
and prerequisites for the effective development 
of industrial marketing; practical recommenda-
tions regarding its application are given.

The current state of the marketing con-
cept in Ukraine is formed under conditions 
when market actors are under the significant 
influence of various environmental factors. 
Economic, political, social, technological and 
other factors of the macro environment have 
different effects on the state of B2B marketing. 
On the one hand, they create objective pre-
requisites for its further development and on 
the other – they become peculiar barriers to 
functioning in the market.

The analysis of these barriers is important, as 
well as the study of objective prerequisites for 
the further development of industrial marketing, 
since their consideration is necessary to ensure 
the competitiveness of enterprises and the selec-
tion of their optimal marketing strategies.

The perspective directions of B2B market-
ing as a kind of economic activity are grounded, 
aimed at increasing the efficiency of relations 
between industrial subjects and meeting the 
needs of corporate clients.


