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1. Определение приоритетных отраслей и необходимой для производства продукции (проекта). Решение о 
необходимости осуществления проекта, а следовательно, и организации сотрудничества стейкхолдеров и 
формирования цепи поставок принимается заинтересованным органом государственной власти. Основанием для 
принятия решения является реализация государственных программ и других стратегических документов и 
нормативно-правовых актов региона и страны в целом. Всю необходимую информацию по потенциальному 
проекту органы власти размещают на специальной электронной платформе [3]. 
2. Поиск стейкхолдеров, оценка их готовности к сотрудничеству и осуществлению проекта. Потенциальными 
стейкхолдерами могут стать промышленные предприятия, субъекты малого и среднего бизнеса, индивидуальные 
предприниматели, банки, кредитные и финансовые организации, инвесторы, изобретатели и исследователи, 
учреждения образования и другие заинтересованные лица.  
Основная цель сотрудничества стейкхолдеров – приобретение конкурентного преимущества, то есть 
возможности обеспечения почти такой же ценности для потребителей, как конкуренты, но с более низкими 
затратами или увеличение ценности для покупателя за счет использования более уникальной технологии, что 
дает возможность увеличить цену относительно цен конкурентов (дифференциация)» [4, с. 43]. 

У отобранных партнеров должны совпадать общие убеждения и интересы с целью обеспечения возможности 
согласования общих целей и задач в процессе проектирования цепи поставок. Если потенциальный стейкхолдер 
не соответствует данным требованиям, то ему следует совершенствовать свою деятельность для повышения 
своей готовности к сотрудничеству со стейкхолдерами для последующего формирования эффективной цепи 
поставок.  
3. Проектирование бизнес-процессов каждым стейкхолдером и цепи поставок в целом. На данном этапе 
выбирается управляющая компания, которая будет управлять и контролировать перемещение материальных, 
финансовых и информационных потоков по цепи поставок.  

Каждый стейкхолдер определяет: перечень работ, которые следует реализовать, чтобы получить заданный 
конечный результат; последовательность реализации работ; механизмы управления и контроля; исполнителей 
работ; входящую и исходящую документацию / информацию по каждому процессу работы; необходимые 
средства для реализации каждого процесса.  

Проектирование цепей поставок осуществляется с помощью одной из моделей: SCOR, DCOR, CCOR [5].   
4. Осуществление сотрудничества стейкхолдеров, реализация проекта. Основная цель, которая стоит перед 
стейкхолдерами на данном этапе –эффективное функционирование региональной цепи поставок, для достижения 
которой следует выполнить следующие задачи: построение эффективного диалога между партнерами; оценка 
стейкхолдера с позиции личного вклада в общую ценность проекта, а также получаемых им преимуществ и 
экономической эффективности от сотрудничества и формирования цепи поставок. 
5. Оценка экономической эффективности проекта. Оценку экономической эффективности проекта предлагается 
проводить на двух уровнях: 1) на уровне региона; 2) на уровне отдельных участников цепи поставок 
(стейкхолдеров).  
На уровне региона успешность реализации проектов должна способствовать задачам: 1) обеспечение 
безопасности региона; 2) повышение инновационности региона; 3) рост конкурентоспособности региона; 4) 
повышение устойчивости региона; 5) повышение уровня социально-экономического развития региона [6]. 
На уровне отдельных участников цепи поставок (стейкхолдеров) предлагается применять показатель роста 
конкурентоспособности стейкхолдера, которого можно достичь за счет выпуска инновационной продукции, 
уменьшения трансакционных издержек, увеличения качества продукции и услуг, расширения рынков сбыта и 
т.п. [7, с.162]. Также выгоду каждого стейкхолдера можно определить с помощью оценки альтернативных 
издержек, которые пришлось бы понести, если бы он не участвовал в сотрудничестве и сформированной цепи 
поставок [8]. 

6. Корректировка модели сотрудничества стейкхолдеров и конфигурации цепи поставок. При отрицательном 
экономическом эффекте реализации проекта, а также при выявлении случаев недобросовестного поведения 
некоторых стейкхолдеров, принимается решение об окончании сотрудничества с ними. В таких случаях 
происходит поиск новых участников цепи и изменение ее конфигурации. Также при необходимости 
совершенствуется программное обеспечение для сбора, анализа информации и поддержки принятия решений в 
цепи поставок. 
Заключение. Организация сотрудничества региональных стейкхолдеров является важной задачей, решение 
которой способствует устойчивому логистическому развитию территории, повышению конкурентоспособности 
участников цепей поставок и региона в целом, достижению синергетического эффекта от сотрудничества, 
снижению трансакционных издержек и повышению эффективности внедрения инноваций. Предложенный 
алгоритм организации сотрудничества стейкхолдеров в цепях поставок на региональном уровне на специальной 
цифровой платформе способствует развитию инновационной деятельности региона, политики 
импортозамещения и обеспечения экономической безопасности территории. 

Исследование выполнено при финансовой поддержке Белорусского республиканского фонда 
фундаментальных исследований (грант БРФФИ Наука М Г23М-029). 
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A PRODUCT STRATEGY AS THE BASIS FOR INNOVATIONS 

O. Voskobovich, senior marketing specialist, OJSC “MAZ” – managing company of holding “BELAUTAMAZ”, Minsk  

Abstract.  Modern companies, that compete successfully in the tech markets, attach a lot of importance to 
comprehensive product strategies. This article intends to explain development of a product strategy. It presents the 
product strategy development process and the tech product differentiation formula. Companies in the Republic of 
Belarus can use them to increase competitiveness of their products. 

Keywords. Product, product development, product strategy, market research, product differentiation.  
 
Introduction. Ability to create competitive products is a crucial part of market success. Companies with compelling 

products have a better market position or even increase their market share, and companies with outdated products risk to 
lose previously acquired market positions. In these conditions the definition of the steps for development of a product 
strategy continues to be relevant. The purpose of the article is to define these steps. 

The main part. A product is an item or service, that brings value to a customer in exchange for a price [1, p.3]. 
Product value is a set of product benefits, that costumers get, when they purchase products [2, p.3]. When companies do 
research to find technological improvements and then use them to improve an existing product or to create a new product, 
they increase product value [2].  

Modern companies use product strategies as the basis for development of competitive products. A product strategy is 
the determination of the long-term product development goals, and the adoption of courses of action and the allocation of 
resources necessary for carrying out these goals [3, p.5].  

The product strategy development process is a complex activity that includes interactions between executives, 
marketing, sales, engineering, production and other teams. In general, the product strategy development process includes 
five steps: 
 
Table 1–The product strategy development process 
Step  Description 

1. Formulation of a product 
vision and strategic goals 

The product strategy development process starts from a formulation of a product vision 
and strategic goals. 
A product vision is a statement about a product, that company is intending to develop. It 
describes value, that a product will provide to customers and stakeholders. It should be 
linked to a corporate vision [4]. 
Strategic goals are specific, measurable goals, that track progress to meet a product  
vision [4]. 
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Step  Description 

2. Market research and 
internal environment 
analysis 

The aim of market research is to find technological improvements. There are several types 
of market research, that can be highly useful in the product strategy development process: 
an analysis of technological factors and regulatory changes, a market trends analysis, 
benchmarking, focus groups [5].  An internal environment analysis of a company is done 
in order to find internal capabilities and problems, that may influence product 
development. It includes analysis of people, business partners, processes, products, a set of 
technologies, assets and ongoing projects [4].  

3. Determination of strategic 
options 

A product team uses results of market research and company internal environment 
analysis to find strategic options. 
A strategic option is an assumption about direction of product development. It consists of 
a product development opportunity and potential product development 
solutions [4]. 
A product development opportunity is a brief description of customers wants, emerging 
technologies, or market trends [4].  
A potential product development solution is a precisely formulated proposal for product 
development [4].  

4. Selection of product 
development solutions 

A selection of product development solutions is a very important part of the product 
strategy development process. Selected solutions must be feasible and marketable. Product 
team members evaluate product development solutions taking into a consideration results 
of market research and an internal environment analysis. They can use several tools: 
1) Written narratives on every defined solution with detailed information about a proposed 
solution, needed skills and resources, and benefits for customers [4].  
2)A value-effort matrix or a quantitative comparison of  
solutions [4]. A product team can develop new qualitative or quantitative methods to 
evaluate and select product development solutions.  

5. Development of an 
implementation plan 

Product team members develop a plan of selected solutions implementation using strategic 
roadmaps. A strategic roadmap is a schedule showing future product revisions or iterations 
[1, p.134].  
A 3-year horizon is most appropriate for many product strategies. A strategic roadmap is 
used to communicate strategic plans to team members and stakeholders [4]. 

Developed by the author [3, p.1-30], [4]. 
 

A strategy execution stage starts after strategy development [3, p. 12]. It includes all activities, that are necessary for 
implementation of selected solutions [1]. 

Differentiated value is a characteristic of a winning product strategy [3, p. 6-7,12]. Modern technological companies 
implement new technologies to differentiate their products. This is the general pathway to differentiation, that can be 
conceptually presented using the following formula: 
 

 
Figure 1 –The tech product differentiation formula 

Developed by the author 
 

Tech companies create differentiated value of a product by implementation of technologies, that are new or haven’t 
found appropriate application in an industry yet. This approach gives them a possibility to outcompete their market 
competitors.  

While the formula looks simply, it is very difficult to realize it in practice. In the modern world of fast technologies 
development and lack of resources very few companies can develop highly differentiated products and arrange their 
manufacturing.  

Conclusion. In this article the product strategy development process and the product differentiation formula were 
presented. A precisely formulated product strategy can be useful for companies, that have high product development 
costs. It provides the general framework for development of competitive products, that might be sold in sufficient 
volumes. 
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Резюме. В статье освещена важность повышения роли кооперационного взаимодействия в странах-членах 
ЕАЭС с учетом текущих вызовов и новых современных подходов, важным из которых является экосистемный 
подход, основанный на концепции формирования бизнес-экосистем. Внедрение моделей кооперационного 
взаимодействия на основе концепции бизнес-экосистем будет направлено на укрепление конкурентных позиций 
и устойчивый рост основных участников рынка ЕАЭС. 

Ключевые слова: Евразийский экономический союз (ЕАЭС), кооперация, взаимные инвестиции, взаимная 
торговля, конкуренция, со-конкуренция, экосистемный подход, концепция бизнес-экосистем. 

Введение. В настоящее время в условиях частичной неопределенности развития современной мировой 
экономики особую значимость приобретают интеграционные процессы и связи на уровне отдельных государств 
и экономических союзов. В частности, укрепление экономических отношений стран-членов Евразийского 
экономического союза (ЕАЭС) способствует обеспечению устойчивости и поддержанию конкурентоспособности 
национальных экономик. Вырабатываемая стратегия координации промышленного сотрудничества между 
странами ЕАЭС, отраженная в Договоре о евразийском экономическом сотрудничестве [1], призвана укрепить 
разносторонние интересы участников промышленно-сбытовой кооперации, а также оказывать содействие в 
повышении эффективности использования имеющихся национальных ресурсов, расширять рынки сбыта, тем 
самым влияя на рост взаимной торговли. 

Однако, существуют различные текущие вызовы, которые сдерживают развитие потенциала 
производственного-сбытового сотрудничества в ЕАЭС, к ним можно отнести: отсутствие четких правил и 
механизмов координации, недостаточность централизованных информационных ресурсов, необходимых для 
повышения вовлеченности и ответственности участников бизнес-сообществ между странами, низкий уровень 
открытости между партнерами, несоответствие ожиданий и потребностей сторон и др.  

Следовательно, для преодоления данных вызовов и поддержания процессов дальнейшего кооперационного 
взаимодействия между странами-членами ЕАЭС необходимо внедрение современных подходов, которые 
позволят не только расширять сотрудничество между отраслями, но и создавать условия для образования новых 
партнерств для построения устойчивых взаимосвязей с привлечением представителей высокотехнологичной 
сферы, способных влиять на механизмы создания стоимости, стимулировать торгово-экономическое и 
промышленно-инвестиционное сотрудничество. 

Основная часть. Дальнейшее укрепление экономических отношений стран-членов ЕАЭС в настоящее время 
является приоритетной задачей в условиях санкционных вызовов. Период последних пяти лет является важным 
переходным этапом для «…задействования механизмов более глубокой промышленной кооперации для 
национальных политик…» [2, с.60] в целях повышения эффективности экономических показателей развития в 
пространстве ЕАЭС. 
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Step  Description 

2. Market research and 
internal environment 
analysis 

The aim of market research is to find technological improvements. There are several types 
of market research, that can be highly useful in the product strategy development process: 
an analysis of technological factors and regulatory changes, a market trends analysis, 
benchmarking, focus groups [5].  An internal environment analysis of a company is done 
in order to find internal capabilities and problems, that may influence product 
development. It includes analysis of people, business partners, processes, products, a set of 
technologies, assets and ongoing projects [4].  
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options 

A product team uses results of market research and company internal environment 
analysis to find strategic options. 
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a product development opportunity and potential product development 
solutions [4]. 
A product development opportunity is a brief description of customers wants, emerging 
technologies, or market trends [4].  
A potential product development solution is a precisely formulated proposal for product 
development [4].  

4. Selection of product 
development solutions 

A selection of product development solutions is a very important part of the product 
strategy development process. Selected solutions must be feasible and marketable. Product 
team members evaluate product development solutions taking into a consideration results 
of market research and an internal environment analysis. They can use several tools: 
1) Written narratives on every defined solution with detailed information about a proposed 
solution, needed skills and resources, and benefits for customers [4].  
2)A value-effort matrix or a quantitative comparison of  
solutions [4]. A product team can develop new qualitative or quantitative methods to 
evaluate and select product development solutions.  

5. Development of an 
implementation plan 

Product team members develop a plan of selected solutions implementation using strategic 
roadmaps. A strategic roadmap is a schedule showing future product revisions or iterations 
[1, p.134].  
A 3-year horizon is most appropriate for many product strategies. A strategic roadmap is 
used to communicate strategic plans to team members and stakeholders [4]. 

Developed by the author [3, p.1-30], [4]. 
 

A strategy execution stage starts after strategy development [3, p. 12]. It includes all activities, that are necessary for 
implementation of selected solutions [1]. 

Differentiated value is a characteristic of a winning product strategy [3, p. 6-7,12]. Modern technological companies 
implement new technologies to differentiate their products. This is the general pathway to differentiation, that can be 
conceptually presented using the following formula: 
 

 
Figure 1 –The tech product differentiation formula 

Developed by the author 
 

Tech companies create differentiated value of a product by implementation of technologies, that are new or haven’t 
found appropriate application in an industry yet. This approach gives them a possibility to outcompete their market 
competitors.  

While the formula looks simply, it is very difficult to realize it in practice. In the modern world of fast technologies 
development and lack of resources very few companies can develop highly differentiated products and arrange their 
manufacturing.  

Conclusion. In this article the product strategy development process and the product differentiation formula were 
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ВОЗМОЖНОСТИ ПРИМЕНЕНИЯ ЭКОСИСТЕМНОГО ПОДХОДА К УКРЕПЛЕНИЮ 
КООПЕРАЦИОННОГО ВЗАИМОДЕЙСТВИЯ БИЗНЕСА В РАМКАХ ЕАЭС 

С.А. Грицевич, ФММП БНТУ, г. Минск 

Резюме. В статье освещена важность повышения роли кооперационного взаимодействия в странах-членах 
ЕАЭС с учетом текущих вызовов и новых современных подходов, важным из которых является экосистемный 
подход, основанный на концепции формирования бизнес-экосистем. Внедрение моделей кооперационного 
взаимодействия на основе концепции бизнес-экосистем будет направлено на укрепление конкурентных позиций 
и устойчивый рост основных участников рынка ЕАЭС. 

Ключевые слова: Евразийский экономический союз (ЕАЭС), кооперация, взаимные инвестиции, взаимная 
торговля, конкуренция, со-конкуренция, экосистемный подход, концепция бизнес-экосистем. 

Введение. В настоящее время в условиях частичной неопределенности развития современной мировой 
экономики особую значимость приобретают интеграционные процессы и связи на уровне отдельных государств 
и экономических союзов. В частности, укрепление экономических отношений стран-членов Евразийского 
экономического союза (ЕАЭС) способствует обеспечению устойчивости и поддержанию конкурентоспособности 
национальных экономик. Вырабатываемая стратегия координации промышленного сотрудничества между 
странами ЕАЭС, отраженная в Договоре о евразийском экономическом сотрудничестве [1], призвана укрепить 
разносторонние интересы участников промышленно-сбытовой кооперации, а также оказывать содействие в 
повышении эффективности использования имеющихся национальных ресурсов, расширять рынки сбыта, тем 
самым влияя на рост взаимной торговли. 

Однако, существуют различные текущие вызовы, которые сдерживают развитие потенциала 
производственного-сбытового сотрудничества в ЕАЭС, к ним можно отнести: отсутствие четких правил и 
механизмов координации, недостаточность централизованных информационных ресурсов, необходимых для 
повышения вовлеченности и ответственности участников бизнес-сообществ между странами, низкий уровень 
открытости между партнерами, несоответствие ожиданий и потребностей сторон и др.  

Следовательно, для преодоления данных вызовов и поддержания процессов дальнейшего кооперационного 
взаимодействия между странами-членами ЕАЭС необходимо внедрение современных подходов, которые 
позволят не только расширять сотрудничество между отраслями, но и создавать условия для образования новых 
партнерств для построения устойчивых взаимосвязей с привлечением представителей высокотехнологичной 
сферы, способных влиять на механизмы создания стоимости, стимулировать торгово-экономическое и 
промышленно-инвестиционное сотрудничество. 

Основная часть. Дальнейшее укрепление экономических отношений стран-членов ЕАЭС в настоящее время 
является приоритетной задачей в условиях санкционных вызовов. Период последних пяти лет является важным 
переходным этапом для «…задействования механизмов более глубокой промышленной кооперации для 
национальных политик…» [2, с.60] в целях повышения эффективности экономических показателей развития в 
пространстве ЕАЭС. 


