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ТЕМА 9 

 СТРАТЕГІЇ РОЗВИТКУ МІЖНАРОДНОГО БІЗНЕСУ 

 

Мета: оволодіння знаннями про стратегії розвитку міжнародного бізнесу, 

включаючи альянси та партнерства, франчайзинг, диверсифікацію ринків та 

інновації, а також розуміння різниці між глобальними та мультирегіональними 

стратегіями та їх вплив на розвиток компаній. 

Основні поняття: стратегії міжнародного бізнесу, глобальна стратегія, 

мультирегіональна стратегія, інтеграція, альянс, диверсифікація.  

 

План 

1. Альянси та партнерства у міжнародному бізнесі. 

2. Франчайзинг як модель розвитку. 

3. Стратегії диверсифікації ринків. 

4. Інновації у міжнародному бізнесі. 

 

1. Альянси та партнерства у міжнародному бізнесі. 

Альянси та партнерства в міжнародному бізнесі стали важливою 

складовою для компаній, які прагнуть досягти успіху на глобальному ринку.  

Спільна діяльність дозволяє бізнесам об'єднувати свої ресурси, знання та досвід 

для досягнення спільних цілей, що створює численні переваги, як для малих, 

так і для великих підприємств. Партнерства можуть приймати різні форми: від 

простих угод до складних стратегічних альянсів, і кожен тип співпраці дає 

можливість компаніям розвиватися та розширювати свої можливості. 

Таблиця 9.1 – Типи альянсів і партнерств у міжнародному бізнесі   

Тип альянсу/партнерства Характеристика 

Стратегічні альянси 

Довгострокові партнерства між компаніями для 

спільного розвитку нових продуктів, технологій 

або ринків 

Консорціуми 

Об'єднання кількох компаній для реалізації 

масштабних проектів, що потребують значних 

інвестицій 

Франчайзинг 

Модель розширення бізнесу через ліцензування 

торгових марок і бізнес-моделей іншим 

компаніям 

Спільні підприємства 

(Joint Ventures) 

Створення нових компаній двома або більше 

партнерами для ведення спільної діяльності 

Коопераційні угоди 
Короткострокові партнерства для виконання 

окремих проектів або завдань 

 

Однією з головних причин, чому компанії вибирають альянси і 

партнерства, є можливість швидкого виходу на нові ринки. Завдяки співпраці з 

місцевими компаніями, що вже мають досвід роботи на певному ринку, бізнеси 
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можуть значно прискорити процес адаптації та проникнення в нове 

середовище. 

Місцеві партнери мають цінні знання про специфіку ринку, 

законодавство та культуру, що допомагає подолати багато бар'єрів на старті. 

Крім того, партнерства надають доступ до нових технологій та інновацій, що 

може суттєво підвищити конкурентоспроможність компанії. Залучення нових 

технологій або спеціалізованих знань дозволяє компаніям працювати на 

передових рубежах і залишатися актуальними у своїй галузі. 

Ще однією важливою перевагою альянсів є здатність знижувати ризики. 

Розподіл ризиків між партнерами дозволяє зменшити фінансові та операційні 

навантаження, особливо коли мова йде про нові інвестиції або запуск складних 

проектів. 

Це також може допомогти знизити витрати на виробництво та маркетинг, 

що, у свою чергу, веде до збільшення масштабу діяльності та зростання 

ефективності. У результаті партнерства можуть виникати нові конкурентні 

переваги, як-от створення унікальних продуктів або послуг, що виділяються на 

фоні пропозицій конкурентів. 

Альянси можуть бути різних типів: стратегічні альянси, консорціуми, 

франчайзинг, спільні підприємства (joint ventures) та коопераційні угоди. 

Стратегічні альянси – це довгострокові партнерства, що зосереджені на 

спільному розвитку нових продуктів, технологій чи ринків. Консорціуми часто 

об'єднують кілька компаній для реалізації великих проектів, які вимагають 

значних інвестицій. 

Франчайзинг дозволяє розширювати бізнес, ліцензуючи торгові марки та 

бізнес-моделі, тоді як joint ventures передбачають створення спільних компаній 

для спільного ведення бізнесу. Коопераційні угоди, як правило, є 

короткостроковими та спрямовані на співпрацю в окремих проектах. 

Для того щоб альянси та партнерства були успішними, важливо, щоб 

партнери мали чітко визначені спільні цілі, були готові до відкритого обміну 

інформацією та підтримували довірчі відносини. 

Взаємна вигода є важливим фактором, і кожен партнер повинен 

отримувати від співпраці значні переваги. Ефективна комунікація та гнучкість у 

реагуванні на зміни ринку та внутрішні обставини також є критично важливими 

для успіху спільної діяльності. 

Однак, незважаючи на всі переваги, альянси та партнерства несуть з 

собою певні ризики та виклики. Різні інтереси та пріоритети партнерів можуть 

призвести до конфліктів, що ускладнить ефективну співпрацю.  

Культурні відмінності та різні ділові звичаї можуть створити бар'єри в 

комунікації та організації роботи. Крім того, збереження контролю над 

інтелектуальною власністю та технологіями може бути складним завданням, 

коли компанії працюють разом. Реалізація спільних проектів також може 

вимагати додаткових фінансових вкладень, що варто враховувати при 

плануванні співпраці. 
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В результаті, альянси та партнерства є потужним інструментом для 

компаній, що прагнуть розширити свій бізнес на міжнародному рівні, але для 

досягнення успіху в такій співпраці необхідно ретельно підходити до вибору 

партнера, мати чітко розроблену стратегію і бути готовими до вирішення 

виникаючих труднощів. 

 

2. Франчайзинг як модель розвитку. 

Франчайзинг є ефективною моделлю розвитку бізнесу, що дозволяє 

компаніям швидко розширювати свою присутність на нових ринках, як на 

національному, так і на міжнародному рівні. У цьому процесі основними 

учасниками є франчайзер – власник торгової марки і бізнес-моделі, і франчайзі 

– підприємець, який купує право на використання цих активів.  

Франчайзер надає франчайзі можливість використовувати свою торгову  

марку, бізнес-модель та ноу-хау, які включають перевірені методи роботи, 

системи управління, стандарти обслуговування та досвід. У відповідь франчайзі 

сплачує франчайзеру первинний внесок, відомий як паушальний внесок, а 

також регулярні роялті, що є процентом від доходу. 

Однією з основних переваг франчайзингу є швидке розширення бізнесу. 

Завдяки франчайзинговій моделі компанії можуть значно прискорити процес 

відкриття нових точок продажу або філій, без необхідності значних інвестицій 

у власну інфраструктуру. Франчайзі отримує доступ до перевіреної бізнес-

моделі, що знижує ризики невдачі і підвищує ймовірність успіху, оскільки 

компанія використовує вже відому та довірену на ринку торгову марку. Крім 

того, франчайзер надає франчайзі комплексну підтримку, включаючи навчання 

персоналу, маркетингові матеріали та забезпечення товарними запасами. 

Використання відомої марки дозволяє франчайзі заощадити на маркетингових 

витратах, адже споживачі вже мають знайомство з брендом і більше довіряють 

йому. 

Франчайзинг підходить для компаній, які прагнуть швидко розширити 

свій бізнес, мінімізуючи при цьому власні інвестиції. Для підприємців, у свою 

чергу, франчайзинг є привабливим варіантом, оскільки вони можуть 

започаткувати власний бізнес під відомим брендом і отримати необхідну 

підтримку на всіх етапах розвитку. 

Франчайзинг поширений у різних сферах, таких як роздрібна торгівля, де 

він включає продаж одягу, взуття, побутової техніки, а також у сфері послуг, 

зокрема в харчуванні, готельному бізнесі, фітнес-клубах та освіті. Крім того, 

франчайзинг активно використовується в автомобільному бізнесі, де 

відкриваються автосалони та автосервіси. 

Однак франчайзинг не позбавлений своїх ризиків. Висока вартість 

франчайзингової угоди, що включає сплату паушального внеску та роялті, 

може бути значним бар'єром для деяких підприємців. 

Крім того, франчайзі обмежені строгими правилами та стандартами, 

встановленими франчайзером, що може зменшити їхню свободу в прийнятті 

рішень. Успіх франчайзі значною мірою залежить від дій франчайзера, зокрема 
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від його здатності забезпечити підтримку, навчання та оновлення продуктів чи 

послуг. 

При виборі франчайзингу важливо ретельно вивчити франчайзера, його 

репутацію на ринку та фінансові показники, щоб переконатися в надійності 

партнерства. 

Оцінка бізнес-моделі також є важливою, зокрема її масштабованість та 

потенціал для отримання прибутку. Не менш важливою є ретельна перевірка 

умов франчайзингової угоди, зокрема розміру початкових інвестицій, роялті та 

прав і обов'язків сторін. Також корисно поспілкуватися з іншими франчайзі цієї 

мережі, щоб дізнатися їхній досвід співпраці з франчайзером. 

Таким чином, франчайзинг є потужним інструментом для розвитку 

бізнесу, однак він вимагає обережного підходу та ретельного аналізу як з боку 

франчайзера, так і з боку франчайзі, щоб забезпечити успіх і мінімізувати 

ризики. 

 

3. Стратегії диверсифікації ринків. 

Диверсифікація ринків є важливою стратегією розвитку компанії, що 

полягає в розширенні її діяльності за рахунок виходу на нові ринки з 

існуючими продуктами або послугами. 

Цей підхід допомагає знижувати ризики, пов'язані з концентрацією 

бізнесу на одному ринку чи продукті, та створює можливості для стабільного 

зростання. 

Одним із основних переваг диверсифікації є зниження залежності від 

одного сегмента ринку, що дозволяє зменшити вплив непередбачуваних змін у 

ньому, таких як економічні кризи або сезонні коливання попиту. Крім того, 

вихід на нові ринки створює додаткові можливості для збільшення обсягів 

продажів та підвищення прибутковості компанії. 

Важливим аспектом диверсифікації є створення синергії між різними 

напрямами діяльності, що може підвищити ефективність бізнесу в цілому.  

Коли компанія розширює свою діяльність, вона може задовольняти 

потреби більш широкого кола клієнтів, що допомагає посилити конкурентні 

переваги. Це дозволяє компанії пропонувати різноманітні продукти або послуги 

та підтримувати свою конкурентоспроможність на кількох ринках одночасно. 

Існує кілька типів стратегій диверсифікації, серед яких концентрична 

(вертикальна), горизонтальна та конгломеративна диверсифікація. У випадку 

вертикальної диверсифікації компанія розширює свою діяльність у межах 

існуючої галузі, займаючись інтеграцією вгору або вниз по ланцюжку 

створення вартості. 

Наприклад, виробник автомобілів може почати виробляти автозапчастини 

або створити власну дилерську мережу. Горизонтальна диверсифікація 

передбачає вихід на суміжні ринки з подібними технологіями або продуктами. 

Наприклад, компанія, що виробляє спортивний одяг, може почати випускати 

спортивне взуття. 
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Конгломеративна диверсифікація ж полягає у виході на абсолютно нові 

ринки, які не мають прямого зв'язку з основною діяльністю компанії, 

наприклад, коли автовиробник починає випуск побутової техніки. 

Для успішної диверсифікації важливо провести глибокий аналіз нового 

ринку, вивчаючи його потенціал, конкурентів та потреби споживачів. Крім 

того, необхідно врахувати сильні сторони компанії, які можна використовувати 

для успішного виходу на новий ринок, а також мати достатні фінансові та 

людські ресурси для реалізації стратегії. 

Важливо також бути гнучким і готовим адаптуватися до змін у нових 

умовах, адже диверсифікація може вимагати швидкої реакції на зміни в ринку. 

Крім того, ефективне управління є критично важливим для успішної інтеграції 

нових видів діяльності в структуру компанії. 

Однак диверсифікація також має певні ризики. Вона часто потребує 

значних інвестицій у дослідження, розробку, маркетинг та виробництво, що 

може призвести до високих витрат. На нових ринках компанія може зіткнутися 

з жорсткою конкуренцією, що ускладнить реалізацію стратегії.  

Крім того, не всі проекти диверсифікації є успішними, і існує ризик 

невдачі. Одним із найбільших викликів є можливість втрати фокусу на 

основному бізнесі через розширення на нові ринки, що може негативно 

позначитися на ефективності основних операцій компанії. 

Загалом, диверсифікація ринків є потужним інструментом для зростання 

та розвитку компанії. Однак цей процес вимагає ретельного планування, 

обачності та ефективного управління, оскільки з кожним новим ринком 

компанія стикається з новими викликами та можливостями. 

Перед ухваленням рішення про диверсифікацію важливо ретельно 

оцінити всі за і проти, розробити детальну стратегію та бути готовим до 

адаптації в разі необхідності. 

 

4. Інновації у міжнародному бізнесі. 

Інновації сьогодні стали не лише важливим трендом, а й необхідною 

умовою для того, щоб компанії могли не тільки виживати, але й процвітати, 

особливо в умовах глобальної конкуренції. Вони виступають каталізатором 

змін, що рухають економіку вперед, відкривають нові можливості та 

визначають напрямок розвитку бізнесу в майбутньому 

У світі міжнародного бізнесу інновації набувають особливої ваги, адже 

вони дозволяють компаніям не лише адаптуватися до постійно змінюваних 

умов, а й виходити на нові ринки, створювати конкурентні переваги та 

завойовувати лідируючі позиції. 

Глобалізація бізнесу і технологічний прогрес вимагають від компаній 

постійного вдосконалення своїх продуктів, послуг та внутрішніх процесів, що 

робить інновації важливими для їх виживання та росту. 

Інновації в міжнародному бізнесі можуть проявлятися у різних формах. 

Одним із основних напрямків є продуктова інновація, яка передбачає створення 

нових продуктів або удосконалення існуючих. Це дозволяє компаніям 
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відповідати на зміни в споживчих вподобаннях і підвищувати свою 

конкурентоспроможність.  

Не менш важливою є процесна інновація, що передбачає впровадження 

нових методів виробництва, доставки або організації бізнес-процесів, що 

можуть суттєво покращити ефективність і знизити витрати. 

Крім того, компанії використовують маркетингові інновації, що 

включають розробку нових стратегій просування, каналів дистрибуції або 

рекламних кампаній, а також організаційні інновації, що сприяють зміні 

корпоративної структури або управлінських процесів для підвищення гнучкості 

та адаптивності.  

Соціальні інновації, які спрямовані на вирішення соціальних проблем, 

також займають важливе місце в сучасному бізнесі, оскільки відповідають на 

актуальні потреби суспільства. 

Основними факторами, що стимулюють інновації в міжнародному 

бізнесі, є глобалізація, яка сприяє обміну ідеями та технологіями між різними 

країнами, технологічний прогрес, що відкриває нові можливості для інновацій, 

а також жорстка конкуренція, яка змушує компанії постійно шукати нові шляхи 

для досягнення конкурентних переваг. 

Інвестиції в дослідження та розробки відіграють важливу роль у 

створенні нових ідей і технологій, а підтримка урядів через державні програми 

стимулювання інновацій також може бути значущим фактором. 

Водночас, впровадження інновацій не є безризиковим процесом. Одним із 

основних викликів є високі витрати на дослідження, розробку та впровадження 

інновацій, що може бути фінансово обтяжливо для компаній. Більше того, не 

всі інноваційні проекти можуть бути успішними, і існує ризик невдачі. 

Опір змінам з боку співробітників та захист інтелектуальної власності від 

копіювання також можуть ускладнити цей процес. Незважаючи на ці труднощі, 

компанії можуть стимулювати інновації через створення корпоративної 

культури, яка заохочує творчість і ініціативу, а також через активну співпрацю 

з університетами та науковими інститутами для доступу до нових знань і 

технологій. 

Інвестиції в дослідження та розробки, формування інноваційних команд і 

створення умов для внутрішнього підприємництва також є важливими 

елементами стратегії, що сприяє інноваційним процесам. 

Таким чином, інновації є ключовим фактором успіху в міжнародному 

бізнесі, оскільки вони дозволяють компаніям не тільки реагувати на виклики та 

зміни в умовах глобалізованого ринку, але й активно впливати на розвиток 

цього ринку, створюючи нові можливості для зростання і процвітання. 

Ті компанії, які здатні швидко адаптуватися до змін, впроваджувати нові 

ідеї та технології, мають значно більше шансів досягти успіху на світовому 

рівні. 


