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АННОТАЦИЯ 

В современных условиях острой конкуренции особое значение 

приобретает маркетинговая стратегия компаний, которая направлена не только 

на обеспечение эффективного развития и достижение поставленных целей 

организации, но и на удовлетворение потребительских предпочтений. Именно 

от эффективности разработки и реализации маркетинговой стратегии зависит 

позиционирование компании на рынке. 
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ABSTRACT 

In today's conditions of intense competition, the marketing strategy of 

companies, which is aimed not only at ensuring effective development and achieving 

the goals of the organization, but also at satisfying consumer preferences, acquires 

particular importance. The positioning of the company in the market depends on the 

effectiveness of the development and implementation of the marketing strategy. 
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Маркетинговая стратегия 

представляет собой один из 

компонентов корпоративной 

стратегии, описывающий, как 

компания должна применять 

собственные ограниченные ресурсы 

в целях достижения максимально 

возможного результата в 

максимизации  продаж и доходности 

от продаж в будущем. Для 

большинства компаний 

маркетинговая стратегия - это 

ключевая стратегия, так как она 

направлена на обеспечение 

обоснованности ее 

ориентированности на рынке[5]. 

Значение маркетинговых 

инструментов стратегического 

поведения, предоставляющего 

возможность компании устоять в 

условия жесткой конкуренции, 

интенсивно растет. Организации в 

данных условиях вынуждены не 

только концентрировать внимание 

на внутреннем состоянии дел в 

компании, но и вырабатывать 

стратегию долгосрочного 

выживания, которая позволяла бы 

им успевать за изменениями, 

происходящими в их окружении[4]. 

Кроме этого, сфера медицинских 

услуг не является исключением. В 

настоящее время платные 

медицинские услуги становятся все 

более популярны в России. А значит, 

потребители имеют выбор между 

несколькими клиниками. Очевидно, 

что в таких условиях, маркетинг в 

сфере медицинских услуг 

становится необходимым, ведь 

именно с его помощью можно 

наладить стабильный поток 

клиентов, что обеспечит 

экономически эффективную работу 

негосударственной клиники. 

В современных условиях 

рыночной экономики, продвижение 

не только товаров, но и услуг, 

является все более актуальным. Для 

того, чтобы привлечь потребителей, 

необходимы последовательные и 

обдуманные маркетинговые 

действия[2]. В связи с этим, 

организации нуждаются в 

разработке маркетинговой стратегии 

для продвижения своих услуг. 

Под маркетинговой стратегией 

следует понимать процесс 

планирования и последующей 

реализации различных мероприятий 

в области маркетинга организации, 

которые направлены на достижение 

целей, поставленных перед 

компанией. Следовательно, 

стратегия продвижения услуг 

представляет собой план 

эффективного роста сбыта услуг на 

рынке.  

Некоторые авторы понимают 

маркетинговую стратегию как 

ключевую концепцию, которая на 

основе итогов маркетинговых 
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исследований (компании, рынка, 

продукта), на основе имеющегося 

опыта  знаний, становится стержнем 

управленческих решений по 

реализации задуманной бизнес-

модели средствами маркетинга[7]. 

Поскольку маркетинговая 

стратегия входит как составной 

элемент в общую стратегию 

компании, то с ее помощью 

намечаются основные направления 

деятельности организации в 

рыночном пространстве в 

отношении потребителей и 

конкурентов. На разработку 

маркетинговой стратегии будут 

влиять основные цели деятельности 

компании, ее положение на рынке в 

настоящем времени, имеющейся у 

организации ресурсный потенциал, 

оценка ее рыночных перспектив и 

возможных действий конкурентов. 

Основными целями 

маркетинговой стратегии обычно 

выступают: 

 увеличение объема продаж, 

которое может произойти двумя 

путями: с помощью увеличения 

потока клиентов или количества 

заказов;  

 увеличение прибыли компании;  

 обеспечение привлекательности 

продукции для той или иной 

целевой аудитории;  

 завоевание большей доли 

рыночного пространства;  

 достижение лидерских позиций в 

своем рыночном сегменте.  

Цели маркетинговой стратегии 

не должны противоречить основной 

миссии компании и стратегическим 

целям бизнеса в целом. Стратегии в 

области маркетинга подчиняются и 

вся маркетинговая деятельность 

фирмы (реклама, обеспечение связей 

с общественностью, организация 

продаж и т.д.). 

Наряду с данными целями 

существуют задачи маркетинговой 

деятельности организации: 

 анализ желаний и потребностей 

ключевых групп покупателей;  

 изучение спроса;  

 анализ рынка и его отдельных 

сегментов; 

 анализ конкурентоспособности;  

 выбор отдельных целевых 

сегментов; 

 разработка продуктовой 

концепции;  

 определение позиций, которые 

позволят данному предприятию 

конкурировать на рынке и 

обслуживать клиентов лучше, чем 

другие производители товаров и 

услуг;  

 составление долгосрочного 

маркетингового плана;  

 выбор стратегии развития.  

Применение маркетинговой 

стратегии представляет собой 

постепенную реализацию 

взаимосвязанного набора стратегий 

операционного уровня, к которым 

можно отнести стратегии сбыта, 

рекламы, ценообразования и т.д. В 

современном мире компании 

зачастую не просто сохраняют или 

увеличивают долю существующего 

рынка, а осуществляют поиск новых 

рынков. 

Cтратегический маркетинг 

является важнейшим видом 

деятельности, который предполагает 

разработку стратегических решений, 

позволяющих создать образ бизнеса, 

выстроить прогнозы, программы, 
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проекты, план маркетингового 

развития организации[3].  

Поскольку ситуация на рынке 

всегда динамична, то и для 

маркетинговой стратегии 

характерны гибкость, подвижность, 

способность постоянно подвергаться 

корректировке. Не существует 

единой стратегии в сфере 

маркетинга, подходящей для всех 

видов компаний и товаров. Для 

увеличения продаж конкретной 

фирмы или продвижения 

определенного вида товара 

требуется отдельная разработка 

направлений деятельности[1]. 

Можно выделить следующую 

структуру маркетинговой стратегии.  

1. Определение целевого рынка и 

целевых сегментов. Необходимо 

для грамотного соотнесения 

возможностей компании и 

привлекательности рынка. 

Компании предстоит 

определиться, какую продукцию 

она будет производить, какие 

услуги оказывать клиентам.  

2. Определение целевых групп 

клиентов. Правильный выбор 

своей целевой группы позволит 

компании максимально полно 

удовлетворять потребности самых 

важных групп клиентов, что будет 

способствовать упрочению ее 

положения на рынке. Согласно 

известному эмпирическому 

правилу, 20% покупателей 

способны принести фирме 80% 

прибыли, если данная целевая 

группа определена верно.  

3. Позиционирование. Компании 

необходимо определить свои 

позиции на завоеванных 

сегментах рынка. Здесь 

необходимо выработать 

собственные конкурентные 

преимущества для того, чтобы 

выделить свой товарный знак в 

глазах покупателей.  

4. Маркетинговый комплекс. В 

данном случае предстоит 

определить варианты 

использования различных 

маркетинговых инструментов на 

потребителей по основным 

направлениям: товар, цена, 

продвижение, распространение, 

для того, чтобы компания 

определенным образом могла 

позиционировать себя на 

рынке[6]. 

Как утверждает Просалова В.С. 

[9], одним из основных факторов 

продвижения, управления 

отношениями с потребителями, 

пациентами и партнерами и 

источником конкурентного 

преимущества является имидж 

клиники. Именно поэтому в сфере 

здравоохранения вопросы 

конкурентоспособности 

медицинской организации являются 

наиболее актуальными. 

Формирование корпоративного 

имиджа медицинского учреждения и 

эффективное управление им дает 

ему определенный резерв в 

позиционировании себя на рынке 

медицинских услуг в условиях 

конкурентной среды[8]. Устойчивый 

и обязательно положительный 

имидж выступает как стимул к 

первоначальному выбору 

организации для предоставления 

услуги, основной мотив к 

предпочтению услуги перед 

конкурентами. 

При продвижении данных услуг 

существуют три проблемы, которые 

усложняют этот процесс. Во-первых, 
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многие потребители боятся 

медицинских процедур и 

работников. Это делает более 

сложным процесс создания 

рекламного продукта, PR, который 

будет вызывать доверие к 

продвигаемой услуге. Во-вторых, 

презентовать медицинские услуги 

достаточно сложно. Оптимальная 

визуализация будет возможной 

только если маркетолог обладает 

большим опытом, тестирует 

телевизионные рекламные ролики, 

сценарии, макеты перед их 

массовым применением. В-третьих, 

эффективность использования 

традиционных средств массовой 

информации снижается 

применительно к данному роду 

услуг. В связи с этим, появляется 

необходимость в использовании 

новых медиа. Выделим три 

основных подхода к продвижению 

медицинских услуг за счет 

Интернет-СМИ: 

 отказ от интерактивности; 

 неэффективная интерактивность; 

 эффективная интерактивность. 

Первый подход предполагает, 

что медицинское учреждение 

использует Интернет-СМИ в 

продвижение, однако не позволяет 

оставлять комментарии под 

рекламным продуктом для 

посетителей. Именно возможность 

оставлять комментарии 

обеспечивает интерактивность 

рекламного материала. В таком 

случае, как правило, формируется 

имидж «закрытой компании», 

которая опасается появления 

негативных отзывов о своих услугах.  

Второй подход заключается в 

том, что компания демонстрирует 

открытость к диалогу с клиентами. 

Однако, она не уделяет внимания 

оставленным комментариям, 

оставляет их без ответа. Очевидно, 

что если конструктивный диалог при 

наличии негативного отзыва 

отсутствует, то имидж 

медицинского учреждения будет 

ухудшаться. Поэтому такой 

рекламный материал может даже 

отталкивать потенциальных 

потребителей. 

И, наконец, третий случай – это 

размещение рекламного продукта, 

получение обратной связи от 

клиентов, выстраивание диалога с 

аудиторией. Такое поведение 

компании подтверждает, что она 

заинтересована в защите 

собственной репутации, ей важно 

получить обратную связь от 

клиентов. Такой подход наиболее 

эффективный. 

Таким образом, однозначно, 

медицинские услуги имеют свои 

особенности при маркетинговом 

продвижении. Во-первых, это 

требования законодательства, 

которые ограничивают возможности 

рекламы данного рода услуг. Также 

необходимо учитывать, что 

медицинские услуги с трудом 

поддаются оценке, которая, чаще 

всего, является субъективной. При 

этом очень важным моментом 

становится такой фактор, как имидж, 

репутация медицинской 

организации. Именно она позволяет 

добиться устойчивого 

конкурентного преимущества на 

рынке. 
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