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У статті розкрито наукові підходи до класифікації стратегій виходу підприємства на зовнішній ринок та оха-
рактеризовано основні з них. Досліджено реалізацію експортної стратегії кондитерської корпорації «Roshen», яка є 
лідером в експорті кондитерських виробів на вітчизняному ринку. Проаналізовано місце компанії у світовому рей-
тингу найбільших виробників кондитерських виробів. Запропоновано розробити стратегію, яка б дозволила підпри-
ємству посилити свої позиції на зовнішньому ринку. 
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кооперації; стратегія інтеграції; пряме інвестування; спільне підприємство. 
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В статье раскрыты научные подходы к классификации стратегий выхода предприятия на внешний рынок и 
охарактеризованы основные из них. Исследовано реализацию экспортной стратегии кондитерской корпорации 
«Roshen», которая является лидером в экспорте кондитерских изделий на отечественном рынке. Проанализировано 
место компании в мировом рейтинге крупнейших производителей кондитерских изделий. Предложено разработать 
стратегию, которая позволила бы предприятию усилить свои позиции на внешнем рынке. 

Ключевые слова: стратегия выхода на внешний рынок; экспорт; прямой экспорт; косвенный экспорт; стра-
тегия кооперации; стратегия интеграции; прямое инвестирование; совместное предприятие. 
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The article discloses the scientific approaches to the classification of the enterprise strategies on entering the foreign 
market and describes the main ones. The realization of export strategy of Roshen Confectionery Corporation, which is the 
leader in export of confectionery products in the domestic market, is studied. The place of the company in the world rating of 
the largest confectionery manufacturers is analyzed. Developing a strategy that would allow the company to strengthen its 
position in the foreign market is suggested. 

Keywords: foreign market entry strategy; export, direct export; indirect export; cooperation strategy; integration strat-
egy; direct investment; joint venture. 
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Постановка проблеми. В умовах зростаючих темпів глобалізації світової спільно-
ти, посилення конкуренції, нестабільності розвитку внутрішнього ринку України та йо-
го маркетингового середовища важливим завданням підприємств є просування продук-
ції на зовнішній ринок. Вітчизняні корпорації сьогодні досягли такого рівня розвитку, 
коли їхній досвід, репутація і продукція легко можуть бути перенесені на іноземний 
ринок. У зв’язку з цим виникає необхідність розробки стратегії здійснення експансії 
підприємств на ринки, що знаходяться за межами країни. 

Вихід підприємств на зовнішні ринки сприяє використанню переваг, які пов’язані з 
місткістю зарубіжних ринків, їхніх ресурсних особливостей; збільшенню обсягів виро-
бництва і збуту продукції та отриманню прибутку; формуванню позитивного іміджу та 
прихильності до продукції фірми. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Проблеми розробки і вибору стратегії 
виходу на зовнішні ринки перебувають у центрі уваги як закордонних, так і вітчизня-
них дослідників. Серед вітчизняних авторів можна виділити, М. Дідківського, 
О. Каніщенко, Ю. Макогона, О. Плотнікова, О. Рогача, В. Рокочу, а серед зарубіжних 
авторів, що досліджують цю проблему, – І. Ансоффа, Ф. Котлера, Г. Мінцберга, 
М. Портера та інших. Щодо останніх публікацій, варто звернути увагу на дослідження 
О. Бойко, С. Конєва, Т. Шталь, В. Козуб та А. Нахметова.  
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Зокрема, у статті О. Бойко [2] проведено стратегічний аналіз можливих ринків збуту 
продукції вітчизняних експортноорієнтованих підприємств; досліджено експортні стра-
тегії провідних підприємств Вінницької області; проаналізовано вплив факторів макро-
економічного середовища на етапі реалізації стратегії виходу на європейські ринки. 
Стаття С. Конєва [4] присвячена дослідженню сутності основних способів виходу підп-
риємства на міжнародний ринок, охарактеризовано їхні особливості, переваги та недо-
ліки. Т. Шталь, В. Козуб та А. Нахметов у своїй науковій праці [11] зосередили увагу 
на характеристиці найбільш поширених стратегій маркетингу при виході компанії на 
зовнішні ринки, розробили алгоритм формування міжнародної маркетингової стратегії 
компанії на зовнішньому ринку тощо. 

Виділення недосліджених частин загальної проблеми. Разом з тим, незважаючи 
на наявність численних наукових праць, присвячених розгляду стратегій виходу підп-
риємств на зовнішній ринок, багатогранність і складність проблеми потребує продов-
ження наукового пошуку. Зокрема, подальшого дослідження потребує процес прийнят-
тя провідними українськими підприємствами рішення про вибір найбільш прийнятної 
стратегії виходу на зовнішній ринок. Серед таких підприємств – лідер українського 
кондитерського ринку кондитерська корпорація «Roshen», стратегія проникнення на 
зовнішній ринок якої, на наш погляд, є недостатньо дослідженою.  

Метою статті є дослідження теоретичних підходів до використання альтернативних 
стратегій виходу підприємства на зовнішній ринок та їх адаптація для кондитерської 
корпорації «Roshen». 

Виклад основного матеріалу. Для підприємства важливо не тільки виробити якіс-
ний продукт, але й довести його до споживача з максимальним економічним ефектом. 
У зв’язку з цим підприємство перебуває в постійному пошуку найбільш прибуткових 
ринків збуту, одним із яких є зовнішній ринок. 

Для прийняття стратегічно правильних рішень виходу на зовнішній ринок підпри-
ємство повинно бачити перед собою чітко описані альтернативи. 

На нашу думку, варто погодитись з А. С. Морозовою, яка під стратегією виходу 
підприємства на зовнішній ринок розуміє виключно інституційну форму присутності й 
функціонування компанії на певному зарубіжному ринку, яка створюється для досяг-
нення її стратегічних цілей [6]. 

Формування стратегії включає систему заходів, спрямованих на пошук нових рин-
ків, вигідних партнерів із виробництва і збуту продукції, розширення освоєних ринків, 
з метою досягнення довгострокових цілей компанії. 

Приймаючи рішення виходу на зарубіжні ринки, компанія повинна: а) вибрати ри-
нок; б) обґрунтувати спосіб виходу на нього; в) вирішити, коли буде це робити; 
г) визначити масштаби проникнення. 

Розробка стратегії виходу на зарубіжний ринок починається з його попереднього ви-
вчення, насамперед: місткості ринку, рівня конкуренції, політичної та економічної ситу-
ації, рівня державного регулювання ринку (специфіки системи оподаткування, держав-
них пільг, стимулів, обмежень), наявності кваліфікованої та дешевої робочої сили, рівня 
витрат виробництва, якості транспортної інфраструктури, соціально-культурних чинни-
ків. На основі результатів дослідження приймається рішення про доцільність виходу на 
цей ринок. Підприємство також враховує фактор близькості до внутрішнього ринку ви-
робника, відповідність товарів потребам споживачів різних країн. Для підприємства важ-
ливо вибрати такий ринок, на якому воно буде мати стійку конкурентну перевагу. 

Серед найбільш значущих і складних стратегічних рішень підприємств, які орієнто-
вані на зарубіжний ринок, є вибір оптимального способу проникнення на цей ринок. 
В економічній літературі виділяють такі альтернативні стратегії (за способами виходу 
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на зовнішній ринок), як експорт, кооперація та інтеграція [6]. Більшість дослідників 
розглядає схожу, але дещо іншу класифікацію стратегій: експорт, спільну підприємни-
цьку діяльність, пряме інвестування [1; 4]. Суперечностей між цими підходами немає, 
оскільки структурні елементи є подібними.  

При виборі способу виходу на зовнішні ринки враховується мета підприємства; ма-
сштаби його діяльності; завдання, які ставить перед собою підприємство; характер то-
вару й наміри контролювати продаж; потенційний обсяг продажу, витрати та інвестиції 
на організацію руху товарів, наявність кваліфікованого персоналу та інші умови [4]. 

Найпростішим способом виходу на зовнішній ринок є експорт продукції, коли підпри-
ємство пропонує товари іноземному споживачу, які виготовляє у власній країні. Науковці 
розглядають прямий і непрямий експорт. Прямий експорт підприємство здійснює само-
стійно: через експортний відділ, торгових представників з пошуку закордонних клієнтів, 
закордонний відділ продажу, закордонних дистриб’юторів чи агентів, дочірні компанії чи 
філії зі збуту за кордоном. А це потребує великих капіталовкладень, підприємству необхі-
дно вкладати кошти в розвиток власної збутової мережі, володіти значним обсягом інфор-
мації про країну, до якої експортується продукція. Проте зростають можливості в управ-
лінні процесом розподілу за кордоном, безпосереднього реагування на зміну ринкової си-
туації, налагодженні каналів збуту значних обсягів своєї продукції, продажу її за вищими 
цінами. Контакт із ринком стає тіснішим, але збільшується рівень ризику. 

Непрямий експорт здійснюється через посередників: національних посередників-
експортерів (продають за кордон продукцію, отриману від виробника), вітчизняних 
агентів з експорту (шукають покупців за кордоном та домовляються з ними про постав-
ки, отримуючи комісійну винагороду) або кооперативної організації, що управляє екс-
портом компанії. При цьому способі прямий контакт виробника-експортера із закор-
донним покупцем відсутній. Усі функції з розподілу продукції виконує посередник, 
який має свої збутові канали й налагоджені зв’язки за кордоном. Експортер зазвичай 
продає свій продукт посереднику за ціною, яка значно нижче за ціну на конкретному 
зовнішньому ринку. Ступінь залучення експортера до зовнішнього ринку незначна, а 
тому його присутність на конкретному ринку може бути нетривалою. Таку стратегію 
доцільно застосовувати при невеликих обсягах експорту. Але якщо підприємство 
приймає рішення про довгострокову присутність на зовнішньому ринку та значні обся-
ги експорту, варто подумати про зміну стратегії. 

Стратегія кооперації включає ліцензійні угоди, франчайзинг; виробництво за конт-
рактом (укладання контракту з місцевими виробниками на випуск товару); управління 
за контрактом (наприклад, консультації для іноземних компаній). В основі спільного 
співробітництва з вибраними партнерами на зовнішньому ринку переважно лежать до-
говори або довгострокові домовленості. Ця стратегія дозволяє оминути тарифні й нета-
рифні бар’єри виходу на зовнішній ринок, сприяє створенню конкурентних переваг 
підприємства на зовнішньому ринку. 

Стратегія інтеграції передбачає створення спільних підприємств (об’єднуються зу-
силля зарубіжних та місцевих інвесторів); створення власних філій за кордоном та від-
криття дочірніх підприємств (пряме інвестування). Стратегія інтеграції характеризуєть-
ся найвищими рівнями капіталовкладень і ризику, однак ступінь залучення 
підприємства до ринку, ресурсів і преференцій є достатньо високою. Компанія здійс-
нює прямі інвестиції і діяльність на зовнішньому ринку на основі права власності. Пе-
ревагою спільного підприємства є отримання знань і умов ведення бізнесу та культури 
в приймаючій країні. 

Порівняльна характеристика зазначених стратегій представлена в табл. 1. 
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Таблиця 1 
Порівняльна характеристика стратегій виходу підприємств на зовнішні ринки 

Критерій 

Непрямий 

експорт 
Прямий експорт Кооперація Інтеграція 

Е
к
сп

о
р

тн
і 

аг
ен

ти
 /

 

к
о

м
іс

іо
н

ер
и

 

Н
ац

іо
н

а
л
ь
н

і 
п

о
се

р
ед

-

н
и

к
и

-е
к
сп

о
р

те
р

и
 

З
ак

о
р

д
о

н
н

и
й

 в
ід

д
іл

 

п
р

о
д

аж
у

 

З
ар

у
б

іж
н

и
й

 д
и

с-

тр
и

б
’ю

то
р

 ч
и

 а
ге

н
т 

Д
о

ч
ір

н
і 

к
о

м
п

ан
ії

 ч
и

 

ф
іл

ії
 з

і 
зб

у
ту

 з
а 

 

к
о

р
д

о
н

о
м

 

Л
іц

е
н

зі
й

н
і 

у
го

д
и

, 
ф

р
а-

н
ч

ай
зи

н
г 

В
и

р
о

б
н

и
ц

тв
о

 з
а 

к
о

н
т-

р
ак

то
м

 

У
п

р
ав

л
ін

н
я
 з

а 
 

к
о

н
тр

ак
то

м
 

С
п

іл
ь
н

е 
п

ід
п

р
и

єм
ст

в
о
 

Д
о

ч
ір

н
є 

п
ід

п
р

и
єм

ст
в
о
 

Ф
іл

ія
 

1. Стратегічна мета 
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2. Економічні ефекти 
розвитку 
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2. Швидкість виходу Висока Середня Низька 

3. Стадія бізнес-циклу 
за кордоном 

Стадія розподілу 
Стадія виробниц-

тва і стадія  
розподілу 

Стадія виробництва 
з / без розробки і 
стадія розподілу 

4. Рівень капіталовкла-
день за кордоном 

низький 

Залежно 
від  
ступеня 
участі 

Від низького до 
середнього 

Залежно від ступе-
ня участі: від сере-
днього до дуже ви-
сокого 

5. Прямі інвестиції відсутні присутні відсутні присутні 
6. Рівень контролю за 
кордоном 

відсутній низький середній високий 

7. Рівень ризиків низький середній високий середній Від середнього до 
дуже високого 

8. Залучення до ринку практично 
відсутнє 

низьке середнє високе дуже  
високе 

Джерело: [6]. 

Здебільшого фірми починають експансію на закордонні ринки як експортери й тіль-
ки потім використовують інші способи проникнення. Не стала винятком і корпорація 
«Рошен» («Roshen»), яка є одним із найбільших виробників кондитерської продукції в 
Україні. Загальний обсяг виробництва кондитерських виробів корпорації становить 
450 тис. тонн за рік, а виторг – 800 млн дол. 

До складу «Roshen» сьогодні входять українські фабрики (Київська, Бориспільська, 
два виробничі майданчики у Вінниці, Кременчуцька); два виробничі майданчики Липе-
цької кондитерської фабрики (Росія), які сьогодні законсервовані; Клайпедська конди-
терська фабрика (Литва), Bonbonetti Choco Kft (Будапешт, Угорщина), а також Вінни-
цький молочний завод, який забезпечує фабрики натуральною високоякісною 
молочною сировиною [8]. 

На кондитерський ринок компанія зайшла у 1996 році (ще під назвою «Укпрпромін-
весткондитер»), остаточно сформувавшись до 2000 року. Було створено потужний між-
народний кондитерський бренд, який для завоювання зарубіжних ринків має іноземне 
звучання і латинську назву. І вже у 2002 р. компанія вийшла на європейський та амери-
канський ринки, а у 2005 році продукція компанії продавалась у 15 країнах.  

Сьогодні корпорація «Roshen» є найбільшим українським експортером кондитер-
ських виробів. Зокрема, за рейтингом топ-експортерів у сегменті кондитерських виро-
бів, представленим аналітичним відділом Ради з питань експорту продовольства, частка 
компанії становила 46,1% від загального їх експорту (рис. 1). 
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Рис. 1. Українські компанії – лідери експорту кондитерських виробів у 2018 р. 

Джерело: побудовано авторами за [9]. 

Наприклад, у 2017 році вона експортувала понад 50 тис. тонн своєї продукції [13]. 
Достатньо високою є частка Roshen у загальному експорті українського шоколаду – 
27,5 % у 2018 р. (рис. 2).  

 
Рис. 2. Українські компанії – лідери експорту шоколаду у 2018 р. 

Джерело: побудовано авторами за [9]. 

Продукція компанії знаходить споживачів у 35 країнах світу, у тому числі у Вели-
кобританії, Голландії, Литві, Естонії, Німеччині, Болгарії, Румунії, Польщі, Угорщині, 
Іспанії, а також в Афганістані, Азербайджані, Білорусі, Вірменії, Грузії, Ізраїлі, Іраку, 
Йорданії, Казахстані, Канаді, Киргизстані, Китаї, Кореї, Кувейті, Молдові, Монголії, 
Новій Зеландії, США, Таджикистані, Туркменістані, Японії тощо [8]. Серед країн Євро-
союзу продукцію Roshen найбільше споживають у Британії та Голландії [7]. 

Обсяги експорту продукції «Рошен» зростають на 30 % за рік, переважно за рахунок 
країн Східної Європи: Болгарії, Румунії, Польщі [7]. 

При цьому зазначимо, що корпорація починала вихід на зовнішній ринок переважно 
через дистриб’юторів та постачальників зарубіжних країн. Але вже у 2006 році до кор-
порації «Рошен» увійшла Клайпедська кондитерська фабрика (Литва), яка стала пер-
шим виробничим майданчиком корпорації на території ЄС і спеціалізується на вироб-
ництві карамельної продукції [8]. 

46,10%

24,10%

6,20%

3,90%

3,60%

2,00%

1,30%

0,00% 10,00% 20,00% 30,00% 40,00% 50,00%

ДП «Кондитерська корпорація «РОШЕН»

ТОВ «Розподільчий центр «Плюс»

ПрАТ «Монделіс Україна»

ТОВ «Три Стар»

ТОВ «КФ «Дружківська»

ПрАТ «Харківська бісквітна фабрика» 

ПП «Ліком»

27,50%

16,30%

14,70%

7,50%

5,90%

0,00% 5,00% 10,00%15,00%20,00%25,00%30,00%

ДП «Кондитерська корпорація «РОШЕН»

ТОВ «АВК Конфікшінері»

ПрАТ «Монделіс Україна»

ТОВ «Розподільчий центр «Плюс»

ПрАТ «Харківська бісквітна фабрика»



ПРОБЛЕМИ І ПЕРСПЕКТИВИ ЕКОНОМІКИ ТА УПРАВЛІННЯ № 3 (19), 2019 
 

ТЕОРЕТИЧНІ ПРОБЛЕМИ РОЗВИТКУ НАЦІОНАЛЬНОЇ ЕКОНОМІКИ 
 

94 

У 2012 році «Рошен» уклала угоду про стратегічну співпрацю з найпотужнішою 
кондитерською корпорацією Угорщини – «Bonbonetti Group», викупивши контрольний 
пакет акцій фабрики «Bonbonetti Choco Kft.» [8]. Вклавши інвестиції, корпорація зали-
шила назву відомого європейського бренда, і тим самим зберегла прихильність постій-
них клієнтів. 

За останні роки литовська «дочка» «Roshen» відкрила представництва в Польщі, 
Болгарії, Румунії та Греції. Зокрема, Roshen LT належать дочірні підприємства в Болга-
рії Roshen Bulgaria, польська Roshen Europe, румунська Roshen One і грецька Roshen 
Hellas [5]. Це свідчить про те, що сьогодні «Roshen», крім експортної стратегії, викори-
стовує стратегію інтеграції. 

Тому, на наш погляд, варто погодитись з І. І. Каліною та К. А. Коченко, що на су-
часному етапі стратегія «Roshen» з просування продукції на зовнішні ринки більше на-
гадує змішану, оскільки має елементи багатонаціональної [3]. 

У світовому рейтингу найбільших виробників кондитерських виробів Global Top 
100 Candy Companies, який щорічно публікує американське галузеве видання Candy 
Industry, корпорація «Рошен» входить до 30 найкращих компаній, випереджаючи осно-
вних вітчизняних конкурентів, але поступово втрачає свої позиції (табл. 2). 

Таблиця 2 
Місце українських виробників кондитерських виробів у Global Top 100 Candy Companies 

Компанія Назва показника 
Рік 

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

Roshen 
Місце 18 20 22 22 24 25 27 
Обсяг продажу, млн дол. 1276 1021 800 800 800 800 800 

Конті 
Місце - 38 42 38 43 43 44 
Обсяг продажу, млн дол. - 520 473 473 469 473 473 

АВК 
Місце 50 57 60 62 67 64 - 
Обсяг продажу, млн дол. 275 275 275 269 275 275 - 

Джерело: складено авторами за [12]. 

Цей рейтинг складається на підставі річних даних про виручку від продажу продук-
ції, кількість працівників, асортимент і виробничі активи компаній. Включення компа-
нії в подібні рейтинги є позитивним сигналом для її потенційних партнерів в інших 
країнах, полегшує початкову фазу переговорів із новим партнером.  

Сьогодні корпорація «Рошен» продовжує працювати в напрямі забезпечення досту-
пності своєї продукції на всіх континентах. Важливим завданням є завоювання нових 
ринків, розширення географічних напрямків просування продукції. З цією метою ви-
вчається попит у різних країнах на ті чи інші групи товарів і обирається та ніша, де 
компанія є найбільш конкурентоспроможною, тобто в товарній політиці використову-
ється стратегія сегментації. 

Залежно від характеру діяльності стратегії виходу на зовнішній ринок можна поді-
лити на: а) стратегії активного розширення зовнішніх ринків; б) стратегії позитивного 
збереження зарубіжних ринків; в) стратегії лідерства; г) стратегії залишкового бізнесу 
[10] (табл. 3). 

Варто зауважити, що загалом «Рошен» на зовнішньому ринку займає доволі пасив-
ну позицію. А для того щоб перемагати в жорсткій конкурентній боротьбі, корпорація 
повинна діяти впевнено й агресивно. Тому, на наш погляд, виходячи на зовнішній ри-
нок, підприємству варто подумати про розробку стратегії наступу або прориву.  

Доцільним буде також створення спільних підприємств, зокрема на території ЄС, 
що дозволить об’єднати власні можливості з можливостями місцевих компаній євро-
пейських країн, які зацікавлені в споживанні продукції української корпорації. 
Об’єднання зусиль сприятиме розробці концептуально нової високоякісної продукції, 
яка б містила натуральні інгредієнти. 
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Таблиця 3 
Основні стратегії виходу підприємства на міжнародний ринок 

Вид стратегії Сутність стратегії 

1 2 
а) Стратегії активного розширення зовнішніх ринків 

1) Стратегія розширення меж 
ринку (стратегія «старий  
товар – новий ринок») 

освоєння нових ринків збуту, включення в сферу роботи організації но-
вих сегментів ринку, груп споживачів у різних країнах тощо 

2) Стратегія активної експан-
сії (стратегія «новий товар – 
новий ринок») 

пошук ринку в раніше неохоплених зарубіжних країнах, що 
пред’являють попит на нові товари, пошук нових сегментів на старих 
зарубіжних ринках, де також пред’являють попит на нові товари 

3) Стратегія «лазерного  
променя» 

освоєння зовнішніх ринків відбувається шляхом проходження від прос-
тих ринків (низький рівень конкуренції) до більш складних (високий 
рівень конкуренції) з впровадженням на більш доступному ринку 

4) Стратегія наступу передбачає активну, агресивну позицію підприємства і переслідує мету 
завоювати і розширити ринкову частку на зарубіжному ринку. 

5) Стратегія «накопичення 
бойового спорядження» 

підприємство готує атаку на зовнішні ринки, займає вичікувальну пози-
цію і відпрацьовує «військову технологію» на освоєному внутрішньому 
ринку. Вона проводить ретельне вивчення підприємницького середови-
ща зарубіжного ринку, його кон’юнктури, специфіки запитів споживачів, 
готує відповідні кадри і т. д. 

6) Стратегія «завоювання 
плацдарму» 

підготовче проникнення на ринок (збутові мережі, складські приміщен-
ня, збір первинної інформації; проникнення на ринки сусідніх країн, ри-
нки зі схожими умовами роботи, але з меншим ступенем конкуренції) 

7) Стратегія «фронтального 
штурму» (атаки) 

передбачається злам кордонів важкодоступних ринків з активною конку-
ренцією і використання жорстких методів ринкової боротьби 

8) Стратегія «лещата»  
(оточення) 

атакуючі дії одночасно на великій кількості ринків на підступі до ринків 
основних конкурентів 

9) Стратегія «граблі» (стра-
тегія світового лідерства) 

активні наступальні й агресивні ринкові дії на ринках основних конкуре-
нтів, відбираючи у них практично всі основні сегменти 

б) Стратегії позитивного збереження зарубіжних ринків 
1) Стратегія оборони захист наявних ринкових позицій 
2) Стратегія «кріпосної  
оборони» 

активне застосування заходів протекціонізму в якості захисту місцевого 
ринку від проникнення іноземних організацій, як з товарами, так і з капі-
талами 

3) Стратегія «старий товар – 
старий ринок» (стратегія  
глибокого впровадження  
на ринок) 

відносний мінімум розширення підприємницької діяльності, коли відо-
мий продукт продовжує продаватися в рамках освоєного ринку 

4) Стратегія «новий товар – 
старий ринок» (стратегія  
розробки нового товару) 

розширення підприємницької діяльності здебільшого за рахунок товар-
ної політики в межах освоєного ринку, тобто шляхом удосконалення 
товару, поліпшення його споживчих властивостей, розширення асорти-
менту і т. д. 

5) Стратегія «утримання  
периметра оборони» 

розширення оборонних дій за межі ринку власної країни до кордонів так 
званих нейтральних ринків 

6) Стратегія «бій в 
ар’єргарді» 

передбачає завоювання ринків в найближчих тилах основних своїх кон-
курентів, коли «оборонна війна» виходить на найближчі до них ринки 

7) Стратегія «партизанської 
війни» 

передбачає здійснення торгових вилазок і сплановане «занепокоєння» 
конкурентів на їх власних ринках з тим, щоб заявити про свою конкуре-
нтну силу, не допустити у них бажання проникнути на позиції підприєм-
ства на нейтральних і внутрішніх ринках і спонукати конкурентів йти на 
домовленості по розділу ринків, ринкові компроміси і координацію тор-
гових дій 

8) Стратегія диверсифікації 
(розпилення зарубіжних  
ринків) 

передбачає проникнення на значну кількість зарубіжних ринків з метою 
убезпечити себе від можливих ризиків 
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Закінчення табл. 3 
1 2 

в) Стратегії лідерства 
1) Стратегія лідера передбачає завоювання найбільшої ринкової частки на зарубіжному рин-

ку, найбільшого прибутку і найвищого престижу 
2) Стратегія челенджера (то-
го, хто рветься вперед) 

завоювання і розширення ринкової частки, для чого проводиться політи-
ка ідентифікації та індивідуалізації дій підприємства 

3) Стратегія нішера (вузької 
спеціалізації) 

концентрують своє проникнення на вузько окресленому спеціальному 
ринковому сегменті; пропонують на ринку обмежений ряд товарного 
асортименту, але високої якості і яскраво індивідуалізований, за серед-
німи і високими цінами через обмежену і спеціалізовану збутову мережу 

г) Стратегії залишкового бізнесу 
1) Стратегія послідовника Копіювання дій найбільш процвітаючих фірм на цьому ринку; вибира-

ється найбільш доступний сегмент, що дає мінімально можливу ефекти-
вність, пропонується низький за якістю товар за низькою ціною, викори-
стовуються дешеві канали збуту  

2) Стратегія виживання є стратегією одного дня, передбачає вирішення завдання суто економіч-
ного характеру без урахування наслідків своїх дій і може завдати непо-
правної шкоди подальшій зарубіжній активності підприємства 

Джерело: складено авторами за [10]. 

У сучасних умовах вихід компанії на зовнішній ринок неможливий без розробки і 
реалізації маркетингових стратегій, серед яких найбільш поширеними є: стратегія ата-
ки, стратегія оборони, стратегія відступу, стратегія проникнення на ринок, стратегія 
зростання, стратегія диверсифікації [11].  

Найчастіше міжнародними корпораціями застосовуються всі стратегії в комплексі, 
залежно від ситуації, яка складається у різних сегментах зовнішньої діяльності. Тому 
кожне підприємство повинно завжди мати цей стратегічний набір. Для того щоб зайня-
ти вільну нішу на зовнішньому ринку, стати лідером серед конкурентів, компанії необ-
хідно використати стратегію атаки, яка потребує витрат на рекламу, зміцнення зв’язків 
із громадськістю. Стратегія оборони спрямована на підвищення якості та сервісне об-
слуговування клієнтів і передбачає використання засобів товарної та цінової політики. 
За допомогою стратегії відступу підприємство повинно своєчасно вийти з ринку. Стра-
тегія проникнення на ринок застосовується для освоєння нового ринку, частково спи-
раючись на стратегію атаки. При освоєнні нових сегментів ринку, створенні широкого 
асортименту товарів, підвищенні конкурентоспроможності варто застосовувати страте-
гію зростання. Диверсифікаційна стратегія дозволяє комплексно оцінити рівень реаль-
ного попиту і зробити прогноз незадоволених потреб покупців. 

Висновки і пропозиції. Вибір та розробка стратегії виходу на зарубіжні ринки є 
пріоритетним завданням підприємств, які досягли успіхів на національному ринку. Як 
свідчить проведене дослідження, основними стратегіями виходу підприємства на зовні-
шні ринки є експорт, кооперація та інтеграція. Для компанії, яка вже набула досвіду ро-
боти на зовнішньому ринку, варто використовувати стратегію інтеграції шляхом ство-
рення спільних підприємств, а також придбання чи будівництва власного підрозділу. 

Найбільші конкурентні переваги на міжнародному ринку підприємству може забез-
печити правильно обрана маркетингова стратегія як складова загальної стратегії. Кор-
порація «Рошен» повинна розробити таку стратегію виходу на зовнішній ринок, яка б 
дозволила їй зміцнити позиції на світовому ринку кондитерських виробів. У зв’язку з 
цим необхідно звернути увагу на стратегії активного розширення зовнішніх ринків та 
стратегії позитивного збереження зарубіжних ринків. 
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