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Àêòóàëüíûå âîïðîñû ýâîëþöèè ìàðêåòèíãà ðàññìàòðèâàþòñÿ íà ðàçíûõ óðîâíÿõ òåîðåòè÷åñêîé
äèñêóññèè è ïðàêòè÷åñêîãî ïðèìåíåíèÿ èíñòðóìåíòîâ. Îòêðûòîñòü ðÿäà êîíöåïòóàëüíûõ âîïðî-
ñîâ, íåäîñòàòî÷íîñòü îòäåëüíûõ èíñòðóìåíòîâ, çàìåäëåíèå ðåàãèðîâàíèÿ òåîðåòè÷åñêîé ðàçðà-
áîòêè ïîëîæåíèé ïî ñðàâíåíèþ ñ ïðàêòèêîé çà÷àñòóþ òðàêòóþòñÿ êàê êðèçèñ èëè äàæå êðàõ
ìàðêåòèíãîâîé êîíöåïöèè. Âìåñòå ñ òåì, ìàðêåòèíã ÿâëÿåòñÿ äîñòàòî÷íî äèíàìè÷íî ðàçâèâàþ-
ùåéñÿ íàó÷íîé äèñöèïëèíîé, êîòîðàÿ ãèáêî àäàïòèðóåòñÿ ê èçìåíåíèÿì âíåøíåé ñðåäû. Öåíò-
ðàëüíîé ôèãóðîé ìàðêåòèíãîâîé êîíöåïöèè ÿâëÿåòñÿ ïîòðåáèòåëü, ðîëü êîòîðîãî â çíà÷èòåëü-
íîé ñòåïåíè îïðåäåëÿåò êàê ôèëîñîôèþ, òàê è ïðàêòè÷åñêèé èíñòðóìåíòàðèé ðûíî÷íîé äåÿ-
òåëüíîñòè. Öåëüþ èññëåäîâàíèÿ ÿâëÿåòñÿ îïðåäåëåíèå íàïðàâëåíèÿ ýâîëþöèè ìàðêåòèíãà â
êîíòåêñòå îòíîøåíèé êîìïàíèè ñ ïîòðåáèòåëÿìè. Â õîäå èññëåäîâàíèÿ èñïîëüçîâàëñÿ ýêîñèñ-
òåìíûé ïîäõîä ê ýêîíîìè÷åñêèì ïðîöåññàì è ÿâëåíèÿì. Îñíîâíûå ðåçóëüòàòû èññëåäîâàíèÿ
âêëþ÷àþò â ñåáÿ ñèñòåìàòèçàöèþ ïðåäñòàâëåíèé îá ýâîëþöèè ìàðêåòèíãà, îïèñàíèå ýòàïîâ
ðàçâèòèÿ ñ òî÷êè çðåíèÿ ðîëè ïîòðåáèòåëÿ è õàðàêòåðà ïàðòíåðñêèõ îòíîøåíèé ñ ïðåäïðèÿòèÿ-
ìè, à òàêæå ðàñêðûòà ñòðóêòóðíàÿ ñõåìà ýâîëþöèè ìàðêåòèíãîâûõ ïîëîæåíèé, êîòîðàÿ äåìîí-
ñòðèðóåò òåíäåíöèþ èçìåíåíèÿ îòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè íà ðàçëè÷íûõ ýòàïàõ, îïðåäåëåíû
îñíîâíûå ïóòè èíòåãðàöèè ïîòðåáèòåëÿ â ýêîñèñòåìó ïðåäïðèÿòèÿ.

Êëþ÷åâûå ñëîâà: ýâîëþöèÿ ìàðêåòèíãà, êîíöåïöèÿ ìàðêåòèíãà, ìàðêåòèíã 4.0, ïîòðåáèòåëè,
ýêîñèñòåìà ïðåäïðèÿòèÿ.

Îñíîâíûå ïîëîæåíèÿ:
àíàëèç ýâîëþöèè ìàðêåòèíãà è åå îòäåëüíûõ ýòàïîâ ïîçâîëÿåò ñôîðìèðîâàòü ïðåäñòàâëåíèå

î ìíîãîîáðàçèè ïîäõîäîâ, êîòîðûå, òåì íå ìåíåå, íå çàòðàãèâàþò êëþ÷åâóþ ôèãóðó ìàðêå-
òèíãà, à èìåííî ïîòðåáèòåëÿ;

ýâîëþöèÿ ìàðêåòèíãîâîé êîíöåïöèè îïðåäåëÿåò òðàíñôîðìàöèþ àâòîíîìíûõ, îáúåêòíûõ,
ñóáúåêòíûõ, èíòåãðèðîâàííûõ îòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè;

òåíäåíöèè ýâîëþöèîííîãî ðàçâèòèÿ âêëþ÷àþò â ñåáÿ ïðîöåññû, ñâÿçàííûå ñ èçìåíåíèåì
æèçíåííîãî öèêëà, ðàñøèðåíèåì ïðîäóêòîâûõ è òåððèòîðèàëüíûõ ãðàíèö ðûíêîâ, ñ ïðèîðè-
òåòîì ôîðìèðîâàíèÿ ïåðñîíàëèçèðîâàííîãî ïðåäëîæåíèÿ è ãëóáîêîãî èññëåäîâàíèÿ ïîâåäå-
íèÿ ïîòðåáèòåëÿ;

èíòåãðàöèÿ ïîòðåáèòåëÿ â ýêîñèñòåìó ïðåäïðèÿòèÿ ñâÿçàíà ñ ðåàëèçàöèåé ñèñòåìû çíàíèé è
îáó÷åíèÿ ïîòðåáèòåëåé, èíòåðàêòèâíîãî âçàèìîäåéñòâèÿ ñ íèìè, “ñîâìåñòíîãî òâîð÷åñòâà” â
ïðîöåññå ñîçäàíèÿ èííîâàöèé, èçìåíåíèé õàðàêòåðà ïîòðåáëåíèÿ.

Ââåäåíèå
Âîïðîñû ýâîëþöèè ìàðêåòèíãà è òðàíñôîð-

ìàöèè åãî äîìèíèðóþùåé êîíöåïöèè ðàññìàò-
ðèâàëèñü â ðàáîòàõ Ã.Ë. Áàãèåâà, À.Ï. Ïàíêðó-
õèíà, Á.À. Ñîëîâüåâà, Â.È. ×åðåíêîâà, Î.À. Òðå-
òüÿêà è äðóãèõ ñïåöèàëèñòîâ. Òðàäèöèîííûå
ïðåäñòàâëåíèÿ îá ýòàïàõ ðàçâèòèÿ òåîðèè ìàð-
êåòèíãà â íàó÷íîé ëèòåðàòóðå ïîäðîáíî îïèñà-
íû êëàññèêàìè â âèäå ïîñëåäîâàòåëüíûõ ñòà-
äèé:

1) êîíöåïöèÿ ñîâåðøåíñòâîâàíèÿ ïðîèç-
âîäñòâà;

2) êîíöåïöèÿ ñîâåðøåíñòâîâàíèÿ òîâàðà;
3) êîíöåïöèÿ èíòåíñèôèêàöèè ñáûòà;
4) êîíöåïöèÿ ïîòðåáèòåëüñêîãî (êëàññè-

÷åñêîãî) ìàðêåòèíãà;
5) êîíöåïöèÿ ñîöèàëüíî-ýòè÷åñêîãî ìàð-

êåòèíãà.
Ìíîãèå èññëåäîâàòåëè äåëàþò ïîïûòêè

äîïîëíèòü èëè äåòàëèçèðîâàòü ýòàïû ýâîëþ-
öèè êîíöåïöèè ìàðêåòèíãà. Òàê, À.Â. Ïèí÷óê
ðàññìàòðèâàåò ðàçâèòèå â íàïðàâëåíèè ïðî-
ñòðàíñòâåííîãî âçàèìîäåéñòâèÿ, ñóùíîñòü
êîòîðîãî çàêëþ÷àåòñÿ â îïòèìèçàöèè îòíî-
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øåíèé ñóáúåêòîâ ðûíêà è ïðîñòðàíñòâåííî-
ãî èñïîëüçîâàíèÿ ðåñóðñîâ â ðàçâèòîé èí-
ñòèòóöèîíàëüíîé ñðåäå1. Â ñòàòüå Ä.Ä. Êîñ-
òîãëîäîâà è À.È. Ãóñüêîâà ðàññìîòðåíà
òðàíñôîðìàöèÿ â ñòîðîíó ýêîëîãè÷åñêîé ñî-
ñòàâëÿþùåé â ðàìêàõ ñîöèàëüíî-ýòè÷åñêîé
êîíöåïöèè2. Ñëîæèâøàÿñÿ ñèñòåìà ïðåäñòàâ-
ëåíèé â ðàáîòå Ò.Ï. Ìåäâåäåâîé è Í.Â. Êó÷å-
ðîâîé äîïîëíåíà êîíöåïöèÿìè “ìàðêåòèíãà,
îðèåíòèðîâàííîãî íà ñòîèìîñòü”, è “õîëèñ-
òè÷åñêîãî ìàðêåòèíãà”3. Õîëèñòè÷åñêèå ïðåä-
ñòàâëåíèÿ ïîëó÷èëè ðàçâèòèå â ïóáëèêàöèÿõ
Î.Ì. Êàëèåâîé4, À.Î. Àðòåìåíêîâîé5 è äðó-
ãèõ àâòîðîâ, êîòîðûå ñòðåìÿòñÿ ñôîðìèðî-
âàòü öåëîñòíîå ïðåäñòàâëåíèå î ìàðêåòèíãå
ñ òî÷êè çðåíèÿ ýâîëþöèè óïðàâëåí÷åñêèõ
êîíöåïöèé è êîììóíèêàöèîííûõ àñïåêòîâ.

Äðóãîé ïîäõîä, øèðîêî ïðèìåíÿåìûé â
îòå÷åñòâåííûõ ïóáëèêàöèÿõ, ñâÿçûâàåò ýâî-
ëþöèþ ìàðêåòèíãà ñ èçìåíåíèåì åãî îñíîâ-
íûõ ôóíêöèé. Ïåðèîäèçàöèÿ ïðåäñòàâëåíèé
î ìàðêåòèíãå â ðàáîòàõ Á.À. Ñîëîâüåâà âêëþ-
÷àåò â ñåáÿ òðè ýòàïà: ôóíêöèîíàëüíûé ìàð-
êåòèíã, ñêîíöåíòðèðîâàííûé íà ïðîèçâîäñòâå
è ðàçâèòèè ìàðêåòèíãîâûõ ôóíêöèé; ìàðêå-
òèíã-ìåíåäæìåíò, îðèåíòèðîâàííûé íà ïîòðå-
áèòåëÿ; ìàðêåòèíã îòíîøåíèé, íàïðàâëåííûé
íà ñîçäàíèå öåííîñòåé äëÿ ó÷àñòíèêîâ ðûí-
êà è íà ôîðìèðîâàíèå ñåòåé6. Ñõîæèé ïîä-
õîä, îñíîâàííûé íà âåäóùèõ óïðàâëåí÷åñêèõ
ôóíêöèÿõ è ìàñøòàáå ðûíêà, èñïîëüçóåò
Î.À. Òðåòüÿê, âûäåëÿÿ ðûíî÷íóþ óïðàâëåí-
÷åñêóþ êîíöåïöèþ, ïîñòðîåííóþ îòíîñèòåëü-
íî ñòàáèëüíîñòè ãëîáàëüíîãî ðûíêà, ñòðàòå-
ãè÷åñêóþ êîíöåïöèþ óïðàâëåíèÿ ìàðêåòèíãîì,
ñåòåâîé ìàðêåòèíã7.

Íåñòàíäàðòíûé ïîäõîä ê ïåðèîäèçàöèè
ýòàïîâ ýâîëþöèè ðàçâèòèÿ ìàðêåòèíãà ïðåä-
ëîæèëè Ò. Àìáëåð è ×. Ñòàéëñ, êîòîðûå âû-
äåëÿþò ìàòåìàòè÷åñêèé (èëè êàðòåçèàíñêèé)
ìàðêåòèíã, âîåííûé ìàðêåòèíã è ìàðêåòèíã,
ïîñòðîåííûé íà ëþáâè (èëè ýìïàòè÷åñêèé
ìàðêåòèíã)8. Â ðàçâèòèå òåìû Ä. Øóëüö è
Ô. Êèò÷åí ïðåäëîæèëè ïåðèîäèçàöèþ, êîòî-
ðàÿ âêëþ÷àåò â ñåáÿ:

1) ïðàìàðêåòèíã, êîòîðûé îõâàòûâàåò äëè-
òåëüíûé ïåðèîä äî íà÷àëà ÕÕ â. è ñîäåðæèò
ôðàãìåíòàðíûå ìàðêåòèíãîâûå ÿâëåíèÿ;

2) ñòàíîâÿùèéñÿ ìàðêåòèíã, äàòèðóåìûé
ñ íà÷àëà äî 50-õ ãã. ÕÕ â., ñâÿçàííûé ñ ïîÿâ-
ëåíèåì íà÷àëüíûõ, õàîòè÷åñêèõ ïðåäñòàâëå-
íèé î ìàðêåòèíãå;

3) íåîêëàññè÷åñêèé ìàðêåòèíã (ïåðâàÿ
ïîëîâèíà 50-õ ãã. äî êîíöà 60-õ ãã. ÕÕ â.),
îïðåäåëÿþùèé ôîðìèðîâàíèå áàçîâûõ ïðåä-
ñòàâëåíèé î ìàðêåòèíãîâîé äåÿòåëüíîñòè, î
êîìïëåêñå èíñòðóìåíòîâ è êîììóíèêàöèé,
çàêëàäûâàþùèé ïîëîæåíèÿ î ïîòðåáèòåëü-
ñêîì ïîâåäåíèè è ñâÿçàííûé ñ èíäóñòðèàëü-
íûì îáùåñòâîì;

4) êîíêóðåíòíî-ñòðàòåãè÷åñêèé ìàðêåòèíã,
çàõâàòûâàþùèé ïåðèîä ñ íà÷àëà 70-õ ãã. äî
êîíöà 80-õ ãã. ÕÕ â., êîòîðûé îðèåíòèðîâàí
íà îáåñïå÷åíèå êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè íà
ìåæäóíàðîäíîì ðûíêå è îïèðàåòñÿ íà ñòðà-
òåãè÷åñêèå ðåøåíèÿ;

5) ýìïàòè÷åñêèé ìàðêåòèíã, õàðàêòåðíûé
äëÿ ïåðâîé ïîëîâèíû 90-õ ãã. ÕÕ â. è çàêëà-
äûâàþùèé îñíîâû ïàðòíåðñêèõ îòíîøåíèé ñ
ïîòðåáèòåëÿìè, ïåðåõîä îò ñòðàòåãèè êîíêó-
ðåíòíîé áîðüáû ê ñîòðóäíè÷åñòâó;

6) ãëîáàëüíûé èíòåãðàòèâíî-êîììóíèêà-
òèâíûé ìàðêåòèíã, ôîðìèðóþùèéñÿ ñ ñåðå-
äèíû 90-õ ãã. ÕÕ â. ïî íàñòîÿùåå âðåìÿ, îðè-
åíòèðîâàííûé íà äåÿòåëüíîñòü â ãëîáàëüíîì
ýêîíîìè÷åñêîì ïðîñòðàíñòâå â óñëîâèÿõ ðàç-
âèòèÿ èíôîðìàöèîííûõ òåõíîëîãèé è Èíòåð-
íåòà9.

Áåçóñëîâíûé èíòåðåñ ïðåäñòàâëÿåò ïîä-
õîä Ô. Âåáñòåðà, êîòîðûé ðàññìàòðèâàåò ýâî-
ëþöèþ ìàðêåòèíãà ñ òî÷êè çðåíèÿ îòíîøå-
íèé ó÷àñòíèêîâ ðûíêà. Ïðîöåññ ðàçâèòèÿ
ïðåäñòàâëÿåòñÿ êàê òðàíñôîðìàöèÿ îòíîøå-
íèé îò óðîâíÿ ðàçîâûõ òðàíñàêöèé ÷åðåç ïî-
âòîðíûå ïîêóïêè è äîëãîñðî÷íûå îòíîøåíèÿ
ê ïàðòíåðñêèì îòíîøåíèÿì ìåæäó ïðåäïðèÿ-
òèåì è ïîòðåáèòåëÿìè, ê ðàçâèòèþ ñòðàòåãè-
÷åñêèõ àëüÿíñîâ îñíîâíûõ ó÷àñòíèêîâ ðûí-
êà, ê ôîðìèðîâàíèþ ñåòåâûõ ôîðì âçàèìî-
äåéñòâèÿ êîíòðàãåíòîâ è, íàêîíåö, ê âåðòè-
êàëüíîé èíòåãðàöèè. Âåáñòåð îòìå÷àåò òåí-
äåíöèþ èçìåíåíèÿ áþðîêðàòè÷åñêèõ ôîðì
âçàèìîäåéñòâèÿ è ðàçâèòèÿ ãèáêèõ âàðèàí-
òîâ ïàðòíåðñòâà, àëüÿíñîâ è äåëîâûõ ñåòåé10.

Â èññëåäîâàíèè Â.È. ×åðåíêîâà ìàðêå-
òèíãîâàÿ ýâîëþöèÿ ðàññìàòðèâàåòñÿ êàê ïå-
ðåõîä îò êëàññè÷åñêèõ òåîðèé ê ñîâðåìåí-
íûì êîíöåïòàì: îò “ìàðêåòèíãà ñäåëîê” ê
“ìàðêåòèíãó îòíîøåíèé”. Èíòåãðèðóÿ ïîäõî-
äû Àìáëåðà - Ñòàéëñà è Øóëüòöà - Êèò÷åíà,
îñíîâûâàÿñü íà ïàðàäèãìå âûæèâàíèÿ, ×å-
ðåíêîâ âûäåëÿåò äâà ïåðèîäà: 1) ïåðèîä, ñâÿ-
çàííûé ñ âûæèâàíèåì îòäåëüíûõ êîìïàíèé
(èíäèâèäóóìà), âêëþ÷àþùèé â ñåáÿ ñòàíîâÿ-



Ýêîíîìèêà, îðãàíèçàöèÿ è óïðàâëåíèå îðãàíèçàöèÿìè, îòðàñëÿìè, êîìïëåêñàìè

47

ùèéñÿ, íåîêëàññè÷åñêèé è êîíêóðåíòíî-ñòðà-
òåãè÷åñêèé ìàðêåòèíã; 2) ïåðèîä, ñâÿçàííûé
ñ âûæèâàíèåì íàöèîíàëüíîé ýêîíîìèêè, îò-
ðàñëè (âèäà), îáúåäèíÿþùèé ýìïàòè÷åñêèé
è ãëîáàëüíûé èíòåãðèðîâàííî-êîììóíèêàòèâ-
íûé ìàðêåòèíã11.

Ñîâðåìåííûå èññëåäîâàòåëè òàêæå àêòèâ-
íî ðàçâèâàþò ïðåäñòàâëåíèå î ïåðèîäèçàöèè
ìàðêåòèíãà íà îñíîâå íóìåðèçàöèè: îò ìàð-
êåòèíãà 1.0 ê 3.0. Îñíîâíàÿ èäåÿ äàííîé êëàñ-
ñèôèêàöèè çàêëþ÷àåòñÿ â îòðàæåíèè ýâîëþ-
öèè îòíîøåíèé ïðåäïðèÿòèÿ è ïîòðåáèòåëÿ12,
îáîçíà÷åííîé Ô. Êîòëåðîì êàê ïåðåõîä îò
îðèåíòàöèè ïðåäïðèÿòèÿ íà çàïðîñû ïîòðå-
áèòåëåé ê ïîëíîöåííûì ÷åëîâå÷åñêèì îòíî-
øåíèÿì13. Â ìàðêåòèíãå 3.0 ïîòðåáèòåëü ðàñ-
ñìàòðèâàåòñÿ êàê ïàðòíåð, êàê íå àáñòðàêòíûé,
à êîíêðåòíûé ÷åëîâåê. Ïîäõîä ïîëó÷èë äàëü-
íåéøåå ðàçâèòèå â íîâîé êíèãå êëàññèêà, êî-
òîðàÿ ïîñâÿùåíà ðàçâèòèþ êîíöåïöèè â ýïîõó
öèôðîâîé ýêîíîìèêè - ìàðêåòèíãó 4.014.

Îáçîð ïîäõîäîâ ê îïðåäåëåíèþ ýâîëþ-
öèè êîíöåïöèè ìàðêåòèíãà ïîçâîëÿåò ñäåëàòü
âûâîä î ìíîæåñòâåííîñòè âçãëÿäîâ, êîòîðûå
÷àñòè÷íî èíòåãðèðîâàíû äðóã ñ äðóãîì íà
îñíîâå èñòîðè÷åñêèõ, ôóíêöèîíàëüíûõ, êîì-
ìóíèêàòèâíûõ àñïåêòîâ. Ïîñêîëüêó îñíîâíûì
ïîñòóëàòîì ìàðêåòèíãà ÿâëÿåòñÿ ïðèîðèòåò
ïîòðåáèòåëÿ êàê îòïðàâíîé òî÷êè ôîðìèðî-
âàíèÿ ìàðêåòèíãîâîé êîíöåïöèè ïðåäïðèÿòèÿ,
èññëåäîâàíèå ïðîäîëæàåò ëîãèêó, çàëîæåí-
íóþ Ô. Êîòëåðîì â ïîñëåäíèõ ïóáëèêàöèÿõ,
è îïðåäåëÿåò õàðàêòåð îòíîøåíèé ñ ïîòðåáè-
òåëÿìè â êà÷åñòâå áàçîâîãî êðèòåðèÿ ýâîëþ-
öèè. Â ýòîé ñâÿçè öåëüþ èññëåäîâàíèÿ ÿâëÿ-
åòñÿ îïðåäåëåíèå íàïðàâëåíèÿ ýâîëþöèè ìàð-
êåòèíãà ñ òî÷êè çðåíèÿ õàðàêòåðà âçàèìîäåé-
ñòâèÿ ïðåäïðèÿòèÿ è ïîòðåáèòåëÿ.

Ìåòîäû
Ìåòîäîëîãè÷åñêîé áàçîé èññëåäîâàíèÿ

ïîñëóæèëè àíàëèòè÷åñêèé, ñèñòåìíûé è
ñòðóêòóðíûé ìåòîäû. Òàê, íà îñíîâå àíàëèçà
ñóùåñòâóþùèõ òåîðåòè÷åñêèõ ïîäõîäîâ áûëî
âûÿâëåíî îòñóòñòâèå åäèíîãî ïðåäñòàâëåíèÿ
î ïðîöåññå ðàçâèòèÿ ìàðêåòèíãîâûõ êîíöåï-
öèé, êîòîðûå ìîæíî ðàçäåëèòü ïî íåñêîëü-
êèì òðàäèöèîííûì êðèòåðèÿì êëàññèôèêàöèè:
èñòîðè÷åñêîìó, ôóíêöèîíàëüíîìó è êîììó-
íèêàòèâíîìó. Ñðåäè òåîðåòè÷åñêèõ ïðåäñòàâ-
ëåíèé, êîòîðûå ïîääåðæàíû èññëåäîâàíèÿ-
ìè îòå÷åñòâåííûõ è çàðóáåæíûõ ó÷åíûõ, íå-

îáõîäèìî îòìåòèòü ãèáêèå èíòåãðàòèâíûå
ïîäõîäû, îñíîâàííûå íà îñîáåííîñòÿõ ôóí-
êöèîíèðîâàíèÿ æèâûõ ñèñòåì è ðàññìàòðè-
âàþùèõ ýâîëþöèþ êàê ïðîöåññ, îáåñïå÷èâà-
þùèé âûæèâàíèå è ðàçâèòèå êàê îòäåëüíûõ
ïðåäïðèÿòèé, òàê è ýêîíîìèêè â öåëîì. Ýêî-
ñèñòåìíûé ïîäõîä ê èññëåäîâàíèþ ýâîëþ-
öèîííûõ ïðîöåññîâ ìàðêåòèíãà, ïîçâîëÿþùèé
ñôîðìèðîâàòü öåëîñòíîå ïðåäñòàâëåíèå îá
îñîáåííîñòÿõ âçàèìîäåéñòâèÿ ïðåäïðèÿòèÿ è
ïîòðåáèòåëÿ, ïîêàçûâàåò, êàêèì îáðàçîì ðàç-
âèòèå îòíîøåíèé ìåæäó íèìè ñïîñîáñòâóåò
æèçíåñïîñîáíîñòè ñèñòåìû â öåëîì.

Ðåçóëüòàòû
Äèíàìè÷íûå èçìåíåíèÿ ñîâðåìåííîé ýêî-

íîìèêè ïîäòàëêèâàþò òåîðåòèêîâ ìàðêåòèí-
ãà ê èññëåäîâàíèþ ýâîëþöèîííûõ èçìåíå-
íèé íà îñíîâå àêòóàëèçàöèè ðîëè ïîòðåáèòå-
ëÿ è òðàíñôîðìàöèè åãî îòíîøåíèé ñ ñóáúåê-
òàìè ðûíêà - ïðîèçâîäèòåëÿìè òîâàðîâ è óñ-
ëóã (ñì. ðèñóíîê è òàáë. 1).

Ìàðêåòèíã 1.0 ïðåäñòàâëÿåò ñîáîé ýòàï,
îðèåíòèðîâàííûé íà ïðåäïðèÿòèÿ: â ôîêóñå
âíèìàíèÿ ìåíåäæìåíòà íàõîäÿòñÿ ïðîèçâîä-
ñòâåííûå ïðîöåññû è òåõíîëîãèè. Ðîëü ïî-
òðåáèòåëÿ âòîðîñòåïåííàÿ ïî ñðàâíåíèþ ñ
âíóòðåííèìè ïðîöåññàìè, îðèåíòèðîâàííûìè
íà ïîèñê ëó÷øåãî ñïîñîáà îðãàíèçàöèè ïðî-
èçâîäñòâà, ðàöèîíàëüíîãî èñïîëüçîâàíèÿ
ðåñóðñîâ, ñòàíäàðòèçàöèè è óíèôèêàöèè, êîí-
òðîëÿ êà÷åñòâà ïðîäóêöèè è ðàçðàáîòêè íî-
âûõ òåõíîëîãè÷åñêèõ ðåøåíèé è òîâàðîâ.
Îòíîøåíèÿ ïðåäïðèÿòèÿ è ïîòðåáèòåëåé íî-
ñÿò àâòîíîìíûé õàðàêòåð, ò.å., ïî ñóòè, êàæ-
äûé ïîãðóæåí â ñîáñòâåííûå ïðîöåññû è êîí-
òàêòèðóåò òîëüêî ïî ïîâîäó êóïëè-ïðîäàæè
òîâàðîâ è óñëóã.

Ýïîõà ìàðêåòèíãà 2.0 õàðàêòåðèçóåòñÿ
äèíàìè÷íûìè èçìåíåíèÿìè êîíöåïöèè ìàð-
êåòèíãà. Ïðîèñõîäèò ôîðìèðîâàíèå áàçîâûõ
òåîðåòè÷åñêèõ ïîëîæåíèé: ðàçðàáàòûâàþòñÿ
èññëåäîâàòåëüñêèå ìåòîäû è ïðîöåäóðû, îñ-
íîâàííûå íà ñîöèîëîãè÷åñêèõ è ïñèõîëîãè-
÷åñêèõ ìåõàíèçìàõ ïîêóïàòåëüñêîãî ïîâåäå-
íèÿ, ôîðìèðóþòñÿ ïðåäñòàâëåíèÿ î íåîáõî-
äèìîñòè ñåãìåíòàöèè è ïîçèöèîíèðîâàíèÿ
òîâàðîâ è óñëóã, ñîçäàåòñÿ êîíöåïöèÿ áðåíäèí-
ãà è ìàðêåòèíãîâûõ êîììóíèêàöèé (òàáë. 2).
Îäíàêî, íåñìîòðÿ íà çàÿâëåííóþ çíà÷èìîñòü
ïîòðåáèòåëÿ äëÿ ìàðêåòèíãîâîé äåÿòåëüíîñ-
òè, ïî ñóòè, îòíîøåíèÿ îñòàâàëèñü ôîðìàëü-
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Òàáëèöà 1
Ýâîëþöèÿ ìàðêåòèíãà ñ òî÷êè çðåíèÿ ïîçèöèè ïîòðåáèòåëÿ îòíîñèòåëüíî ïðåäïðèÿòèÿ

Этап эволюции Ведущие концепции Основной фокус Роль потребителя Характер отношений 
Маркетинг 1.0 Производственная,  

товарная 
Производственные  
процессы и технологии 

Второстепенная,  
не учитывается  
в деятельности  
предприятия 

Автономный 

Маркетинг 2.0 Сбытовая, 
классическая  
(потребительская),  
"ориентированная  
на стоимость" 

Функции маркетинга  
как средство  
управляющего  
воздействия  
на потребителя 

Потребители  
как объект воздействия,  
формирования  
покупательского  
поведения 

Объектный 

Маркетинг 3.0 Социально-этическая,  
партнерских 
отношений 

Партнерские 
отношения  
и взаимное влияние  
участников рынка 

Потребитель как 
субъект  
взаимодействия, 
партнер 
в отношениях  
с предприятием 

Субъектный 

Маркетинг 4.0 Информационная, 
системная, 
холистическая 

Создание ценности  
и интерактивное  
взаимодействие 

Потребитель  
интегрирован  
в деятельность  
предприятия 

Интегрированный  
(симбиотический) 

 

Ðèñ. Ñòðóêòóðíàÿ ñõåìà ýâîëþöèè ìàðêåòèíãîâûõ ïîäõîäîâ
ïî õàðàêòåðó âçàèìîäåéñòâèÿ ñ ïîòðåáèòåëåì
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íûìè, íàïðàâëåííûìè íà óïðàâëåíèå ïîâå-
äåíèåì. Ïîòðåáèòåëü ÿâëÿåòñÿ îáúåêòîì, íà
êîòîðûé íåîáõîäèìî îêàçàòü âîçäåéñòâèå,
÷òîáû ïîëó÷èòü íóæíóþ ïðîèçâîäèòåëþ ðå-
àêöèþ - ïîêóïêó. Ðîëü ïîòðåáèòåëÿ íà ýòàïå
2.0 õàðàêòåðèçóåòñÿ ïàññèâíûì ðåàãèðîâàíè-
åì íà ñòèìóëèðóþùåå âîçäåéñòâèå.

Ìàðêåòèíã 3.0 îõâàòûâàåò ñîöèàëüíî-ýòè-
÷åñêóþ è ïàðòíåðñêóþ êîíöåïöèè, ïîäíèìàÿ
âîïðîñ î õàðàêòåðå îòíîøåíèé ïðåäïðèÿòèÿ
ñ ïîòðåáèòåëÿìè è îáùåñòâîì â öåëîì. Ýòî
ïåðèîä ðàçâèòèÿ îòâåòñòâåííîñòè áèçíåñà,
îçàáî÷åííîñòè â îòíîøåíèè ýêîëîãèè è ïðè-
ðîäîïîëüçîâàíèÿ, ñîáëþäåíèÿ ñîöèàëüíûõ
îáÿçàòåëüñòâ, ó÷åòà îáùåñòâåííûõ èíòåðåñîâ
ïðè îñóùåñòâëåíèè ðûíî÷íîé äåÿòåëüíîñòè.
Ðàçâèòèå ïàðòíåðñêèõ îòíîøåíèé îïðåäåëè-
ëî íåîáõîäèìîñòü ïîëó÷åíèÿ îáðàòíîé ñâÿ-
çè îò êëþ÷åâûõ ó÷àñòíèêîâ ðûíêà, âêëþ÷àÿ
àêöèîíåðîâ, ïîñòàâùèêîâ, ïîñðåäíèêîâ, ñî-
òðóäíèêîâ è, êîíå÷íî, ïîòðåáèòåëåé. Âîçíèê-
íîâåíèå èäåè ïîæèçíåííîé öåííîñòè êëèåí-
òà ïîñòàâèëî âîïðîñ î íåîáõîäèìîñòè ôîð-
ìèðîâàíèÿ òðàåêòîðèè äâèæåíèÿ ïîòðåáèòå-
ëÿ îò ðàçîâîé ïîêóïêè äî ëîÿëüíîñòè. Öåí-
íîñòè ñòàíîâÿòñÿ êëþ÷åâûì ôàêòîðîì âçàè-
ìîäåéñòâèÿ, êîòîðûé àêòóàëèçèðóåò êîììó-
íèêàöèþ ïðåäïðèÿòèÿ è ïîòðåáèòåëÿ, äåëàåò
âîçìîæíûì äâóñòîðîííèå, ðàâíûå, ïàðòíåð-
ñêèå îòíîøåíèÿ. Ô. Êîòëåð ãîâîðèò î òðàíñ-
ôîðìàöèè “ìàðêåòèíãà, íàöåëåííîãî íà ïî-
òðåáèòåëÿ” â “ìàðêåòèíã, íàöåëåííûé íà ÷å-
ëîâåêà”. Îáðàùàÿñü ê ïîòðåáèòåëþ, ìàðêå-
òîëîãè ÷àñòî îïèðàþòñÿ íà ñîâîêóïíîãî ïî-
òðåáèòåëÿ (íà “îáîáùåííóþ” ëè÷íîñòü), íà-
ñòðîåííîãî êàê ñâîåãî ðîäà øàáëîííûé èí-

ñòðóìåíòàðèé ìàðêåòèíãîâîé äåÿòåëüíîñòè,
îñíîâàííûé íà ñòåðåîòèïàõ ïîâåäåíèÿ, ñòè-
ëÿ æèçíè, îòíîøåíèÿ ê òîâàðó îïðåäåëåííîé
ãðóïïû ëþäåé. Íà ýòàïå ìàðêåòèíãà 3.0 ïî-
òðåáèòåëü-ïàðòíåð - êîíêðåòíûé, à íå àáñò-
ðàêòíûé ÷åëîâåê.

Ìàðêåòèíã 4.0 ïðîäîëæàåò äèíàìèêó óã-
ëóáëåíèÿ îòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè. Øèðî-
êàÿ äîñòóïíîñòü èíôîðìàöèè î ïîòðåáèòåëÿõ,
âîçìîæíîñòü óñòàíîâëåíèÿ ïðÿìûõ îòíîøåíèé,
èíòåðàêòèâíîå âçàèìîäåéñòâèå ïîçâîëÿþò êîì-
ïàíèÿì ôîðìèðîâàòü óíèêàëüíûå ïåðñîíèôè-
öèðîâàííûå ïðåäëîæåíèÿ, âîâëåêàòü ïîòðåáè-
òåëåé â ïðîöåññ ñîçäàíèÿ òîâàðîâ è óñëóã.
Ðàñïðîñòðàíåíèå èíôîðìàöèîííûõ òåõíîëî-
ãèé, Èíòåðíåòà è ìîáèëüíûõ óñòðîéñòâ ôîð-
ìèðóåò ñîâåðøåííî íîâûé óðîâåíü îòíîøå-
íèé ïðåäïðèÿòèÿ ñ ïîòðåáèòåëÿìè.

Ýâîëþöèîííîå ðàçâèòèå ìàðêåòèíãà íà
ýòàïå 4.0 îïðåäåëÿåòñÿ òåíäåíöèÿìè ðàçâè-
òèÿ öèôðîâîé ýêîíîìèêè.

1. Èçìåíåíèå äëèòåëüíîñòè ýêîíîìè÷åñ-
êèõ ïðîöåññîâ: ñîêðàùåíèå ïðîäîëæèòåëü-
íîñòè æèçíåííîãî öèêëà êîìïàíèé, óñêîðå-
íèå ïðîõîæäåíèÿ ýòàïîâ æèçíåííîãî öèêëà
òîâàðîâ, ñîêðàùåíèå æèçíåííîãî öèêëà ïî-
òðåáèòåëÿ. Â ñîîòâåòñòâèè ñ èññëåäîâàíèÿìè
Ì. Ðèâçà, Ñ. Ëåâèíà, Ä. Óýäà ïðîäîëæèòåëü-
íîñòü æèçíåííîãî öèêëà êîìïàíèé ñîêðàùàåò-
ñÿ: çà ïîñëåäíèå 50 ëåò ñðîê æèçíè ïðåäïðèÿ-
òèé ñíèçèëñÿ áîëåå ÷åì â 1,5 ðàçà15. Æèçíå-
ñïîñîáíîñòü ïðåäïðèÿòèé â ñîâðåìåííîì ìèðå
ñðåäè ïðî÷åãî îïðåäåëÿåòñÿ ãèáêîñòüþ, ãîòîâ-
íîñòüþ ê èçìåíåíèÿì, óñòàíîâëåíèåì îòíîøå-
íèé äîâåðèÿ è âçàèìíîñòè. Â êîíòåêñòå ìàðêå-
òèíãà ýòî îçíà÷àåò ôîðìèðîâàíèå ðàâíûõ ïàðò-

Òàáëèöà 2
Ðàçâèòèå òåõíîëîãèé è èíñòðóìåíòîâ â ïðîöåññå ýâîëþöèè ìàðêåòèíãà

Этап эволюции Технологии и инструменты 
Маркетинг 1.0 Совершенствование производственной системы предприятия, технические инновации, 

рациональное использование ресурсов, управление качеством, стандартизация и унификация, 
жизненный цикл компании, использование отдельных элементов маркетинга 

Маркетинг 2.0 Маркетинговые исследования, сегментация, брендинг, комплекс маркетинговых коммуникаций,  
комплекс маркетинга 4Р и 7Р, жизненный цикл товара 

Маркетинг 3.0 Комплекс маркетинга 4С, 4R удовлетворенность и лояльность клиента, жизненный цикл клиента,  
использование баз данных, интеграция продуктов и услуг, маркетинг совместного творчества, 
интегрированные маркетинговые коммуникации, персонализация предложения 

Маркетинг 4.0  Комплекс маркетинга 4V, 4T, 4I, интеграция и интерактивное взаимодействие с потребителями, 
инициатива взаимодействия часто принадлежит клиенту, ультрасегментация, "аватар" клиента, 
карта эмпатии клиента, дизайн пути клиента, использование Big-Data и технологий 
искусственного интеллекта для коммуникации с клиентами, таргетирование и ретаргетинг, 
нейромаркетинг 
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íåðñêèõ îòíîøåíèé ñ ïîòðåáèòåëÿìè. Æèçíåí-
íûé öèêë òîâàðîâ è óñëóã ñòðåìèòñÿ ê ñîêðà-
ùåíèþ. Íàèáîëüøèå òåìïû èçìåíåíèé îòìå÷à-
þòñÿ íà ðûíêå èíôîðìàöèîííûõ òîâàðîâ, îä-
íàêî è ïðîèçâîäèòåëè ìàòåðèàëüíûõ ïðîäóê-
òîâ âûíóæäåíû óñêîðÿòü îáíîâëåíèå àññîðòè-
ìåíòà16. Æèçíåííûé öèêë ïîòðåáèòåëÿ òàêæå
ñòðåìèòñÿ ê ñîêðàùåíèþ, è êîìïàíèè âûíóæ-
äåíû ïðèáåãàòü ê àêòèâíûì äåéñòâèÿì, ÷òîáû
ïîääåðæèâàòü ïîñòîÿííûå îòíîøåíèÿ17.

2. Ðàñøèðåíèå ïðîäóêòîâûõ è òåððèòî-
ðèàëüíûõ ãðàíèö ðûíêîâ. Âçàèìîçàìåíÿå-
ìîñòü ïðîäóêòîâ, óñëóã è îòäåëüíûõ òåõíî-
ëîãèé ðàñøèðÿåò âîçìîæíîñòè âûáîðà òîâà-
ðà ïîòðåáèòåëÿìè. Äîñòóïíîñòü èíôîðìàöèè
î ïðîäóêòàõ è óñëóãàõ ïîçâîëÿåò ñðàâíèâàòü
õàðàêòåðèñòèêè â ïîèñêàõ ëó÷øåãî ñïîñîáà
óäîâëåòâîðåíèÿ ïîòðåáíîñòè. Èñïîëüçîâàíèå
ýëåêòðîííîé êîììåðöèè ðàçäâèãàåò ãðàíèöû
è ñòèìóëèðóåò òðàíñãðàíè÷íûå ïðîäàæè.

3. Óñèëåíèå òåíäåíöèè ïåðñîíàëèçàöèè
ïðåäëîæåíèÿ è óëüòðàñåãìåíòàöèÿ. Èíäèâèäó-
àëüíûé ïîäõîä ê ïîòðåáèòåëþ ñòàíîâèòñÿ ñòàí-
äàðòîì ðàáîòû ïðåäïðèÿòèé. Íà îñíîâå äàí-
íûõ î ïðîøëûõ ïîêóïêàõ, îá îòçûâàõ ïîòðå-
áèòåëåé, î ïóáëèêàöèÿõ â ñîöèàëüíûõ ñåòÿõ
êîìïàíèÿ ìîæåò ïðîãíîçèðîâàòü ïîêóïàòåëüñ-
êîå ïîâåäåíèå è ôîðìóëèðîâàòü ïðåäëîæåíèÿ,
ó÷èòûâàþùèå îñîáåííîñòè ïîòðåáëåíèÿ êîí-
êðåòíîãî ÷åëîâåêà. Èñïîëüçîâàíèå òàðãåòèðî-
âàíèÿ è ðåòàðãåòèíãà äàåò âîçìîæíîñòü ñôîð-
ìóëèðîâàòü àäðåñíîå ïðåäëîæåíèå è ïîâûñèòü
ýôôåêòèâíîñòü êîììóíèêàöèè.

4. Ðàçâèòèå ãëóáèííûõ ìåòîäîâ èññëåäî-
âàíèÿ ïîêóïàòåëüñêîãî ïîâåäåíèÿ, âêëþ÷àÿ
ñîçäàíèå “àâàòàðà”, ôîðìèðîâàíèå êàðòû
ýìïàòèè è “äèçàéíà ïóòè” êëèåíòà, èñïîëü-
çîâàíèå ïñèõîãðàôè÷åñêèõ ìåòîäîâ îïèñàíèÿ
íà îñíîâå òèïîëîãèé ëè÷íîñòè, ïðèìåíåíèå
íåéðîôèçèîëîãè÷åñêèõ ìåòîäîâ èññëåäîâà-
íèÿ êîãíèòèâíîé è ýìîöèîíàëüíîé ðåàêöèé.
Ñîâðåìåííûå ìåòîäû èññëåäîâàíèÿ òðåáóþò
âûñîêîãî óðîâíÿ âîâëå÷åííîñòè èñïûòóåìûõ
â ïðîöåññ, ÷åãî íåâîçìîæíî äîñòè÷ü áåç îñîç-
íàííîãî, ÿñíî âûðàæåííîãî ñîãëàñèÿ ñóáúåê-
òà. Ñîâðåìåííûå ðåñïîíäåíòû íàöåëåíû íà
ñîòðóäíè÷åñòâî, ïðîÿâëÿþò èíèöèàòèâó è äîá-
ðîâîëüíî ó÷àñòâóþò â ïðîöåññå ñáîðà èíôîð-
ìàöèè íà èññëåäîâàòåëüñêèõ ïëàòôîðìàõ.

Èíòåãðàöèÿ ïîòðåáèòåëÿ â ýêîñèñòåìó
ïðåäïðèÿòèÿ ïðîÿâëÿåòñÿ â ñëåäóþùèõ ôå-
íîìåíàõ âçàèìîäåéñòâèÿ.

1. Ñèñòåìà çíàíèé è îáó÷åíèÿ. Ìàðêåòèí-
ãîâàÿ äåÿòåëüíîñòü ïðåäïîëàãàåò îáó÷åíèå
ïîòðåáèòåëÿ â ïðîöåññå ïîòðåáëåíèÿ òîâàðîâ
è óñëóã ïîñðåäñòâîì èíòåðåñíîãî è ïðèâëåêà-
òåëüíîãî êîíòåíòà, ðåêëàìíîé èíôîðìàöèè,
ïðîâåäåíèÿ êîíêóðñîâ. Êîìïàíèÿ ïðèáåãàåò ê
ïðîöåäóðàì, íàñûùàþùèì âûáîð, ïîêóïêó è
ïîòðåáëåíèå òîâàðíîãî ïðåäëîæåíèÿ ýìîöèî-
íàëüíûì è ýìïèðè÷åñêèì êîíòåíòîì, òàêèì
îáðàçîì ôîðìèðóÿ çíàíèÿ îá îñîáåííîñòÿõ
ïðîäóêòà èëè óñëóãè18. Ðîñò êîìïåòåíöèè ïî-
òðåáèòåëÿ íàõîäèò âûðàæåíèå â èçìåíåíèè
âîñïðèÿòèÿ òîâàðîâ è óñëóã, â ïîâûøåíèè òðå-
áîâàíèé ê êà÷åñòâó è ðîñòó óäîâëåòâîðåííîñ-
òè ñîáñòâåííûì âûáîðîì, ÷òî â êîíå÷íîì èòîãå
ôîðìèðóåò âûñîêèé óðîâåíü äîâåðèÿ ïîòðå-
áèòåëåé ê êîìïàíèè-ïðîèçâîäèòåëþ è ê ïîâû-
øåíèþ èõ ëîÿëüíîñòè19.

2. Ñîâìåñòíîå ïîòðåáëåíèå. Ïîòðåáëåíèå
â ñîâðåìåííîì ìèðå ñâÿçàíî íå ñòîëüêî ñ
ðåàëèçàöèåé ïðàâà ñîáñòâåííîñòè, ñêîëüêî ñ
îáåñïå÷åíèåì âðåìåííîãî äîñòóïà ê òîâàðàì
è óñëóãàì, â òîì ÷èñëå ïîñðåäñòâîì öèôðî-
âûõ ïëàòôîðì. Èçìåíåíèå õàðàêòåðà ïîòðåá-
ëåíèÿ ïðîäóêòîâ è óñëóã ïîòðåáèòåëÿìè ïðî-
ÿâëÿåòñÿ â âîçíèêíîâåíèè ñîâìåñòíûõ çàêó-
ïîê è èñïîëüçîâàíèÿ òîâàðîâ20.

3. Èíòåðàêòèâíîå âçàèìîäåéñòâèå. Ñîâðå-
ìåííûå èíôîðìàöèîííûå òåõíîëîãèè ïîçâî-
ëÿþò îáðàòèòüñÿ íàïðÿìóþ ê ïîòðåáèòåëþ.
Òàêèì îáðàçîì îáåñïå÷èâàåòñÿ âçàèìîäåé-
ñòâèå ñ êëèåíòàìè íà ðàçëè÷íûõ óðîâíÿõ îò-
íîøåíèé. Êîììóíèêàöèÿ èç îäíîñòîðîííåé,
ìîíîëîãè÷åñêîé, ìàññîâîé ñòàíîâèòñÿ äâóñòî-
ðîííåé, äèàëîãè÷åñêîé, ïåðñîíàëüíîé. Èíè-
öèàòîðîì êîììóíèêàöèè çà÷àñòóþ ñòàíîâèò-
ñÿ ïîòðåáèòåëü, à íå ïðåäïðèÿòèå21.

4. Ñîâìåñòíîå òâîð÷åñòâî. Ïîòðåáèòåëü
ñòàíîâèòñÿ àêòèâíûì ó÷àñòíèêîì ìàðêåòèí-
ãîâîé äåÿòåëüíîñòè íà ïðåäïðèÿòèè, â òîì
÷èñëå â ïðîöåññå ñîçäàíèÿ òîâàðîâ è óñëóã.
Ïîòðåáèòåëè àêòèâíî ó÷àñòâóþò â ôîðìèðî-
âàíèè èíäèâèäóàëüíûõ ïðîäóêòîâ, âûáèðàÿ
íàèáîëåå ïîäõîäÿùèå îïöèè. Ïðåäïðèÿòèÿ
ïðèâëåêàþò êëèåíòîâ ê ïðîöåññó ñîçäàíèÿ
òîâàðà íå òîëüêî íà ñòàäèè ôîðìèðîâàíèÿ
êîíå÷íîé îïöèîííîé êîíôèãóðàöèè ïðîäóê-
òà, íî è íà ýòàïàõ ðàçðàáîòêè èäåè, êîìïî-
íåíòîâ, òåñòèðîâàíèÿ âàðèàíòîâ è ò.ä. Ïîòðå-
áèòåëè ìîãóò äåëèòüñÿ ñ ïðåäïðèÿòèåì ñâîè-
ìè ïðåäëîæåíèÿìè ïî ðàçâèòèþ ïðîäóêòà
÷åðåç êðàóäñîðñèíãîâûå ïëàòôîðìû è äàæå
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ôèíàíñèðîâàòü íàèáîëåå ïðèâëåêàòåëüíûå
èäåè ïîñðåäñòâîì êðàóäôàíäèíãà.

Îáñóæäåíèå
Ýâîëþöèÿ ìàðêåòèíãà äîñòàòî÷íî ïîäðîá-

íî ðàññìîòðåíà ðîññèéñêèìè è çàðóáåæíû-
ìè èññëåäîâàòåëÿìè. Íàðÿäó ñ òðàäèöèîííûì
èñòîðè÷åñêèì ïîäõîäîì âûäåëÿþòñÿ îðèãè-
íàëüíûå âçãëÿäû, èçëîæåííûå â ïóáëèêàöè-
ÿõ Ô. Âåáñòåðà, Ô. Êîòëåðà, Î.À. Òðåòüÿêà,
Â.È. ×åðåíêîâà, Â.Ï. Ôåäüêî. Ðàñõîäÿñü â
äåòàëÿõ è ïåðèîäèçàöèè ýòàïîâ, àâòîðû èñ-
ñëåäîâàíèé ñõîäÿòñÿ â òîì, ÷òî ïîâîðîòíûì
ìîìåíòîì ÿâëÿåòñÿ ñìåùåíèå àêöåíòà íà êî-
íå÷íîãî ïîòðåáèòåëÿ êàê íà êëþ÷åâóþ ôèãó-
ðó â ìàðêåòèíãå. Òðàíñôîðìàöèÿ îòíîøåíèé
ñ ïîòðåáèòåëÿìè èìååò òåíäåíöèþ ïåðåõîäà
îò íåçàâèñèìîñòè è àâòîíîìèè ê ìàíèïóëÿ-
öèè êëèåíòîì êàê îáúåêòîì óïðàâëÿþùåãî
âîçäåéñòâèÿ, çàòåì ê óñòàíîâëåíèþ âçàèìî-
âûãîäíûõ îòíîøåíèé íà îñíîâå ñîçäàíèÿ
öåííîñòåé è, íàêîíåö, ê èíòåãðàöèè ïîòðåáè-
òåëÿ â äåÿòåëüíîñòü ïðåäïðèÿòèÿ. Ñëåäóåò
îòìåòèòü, ÷òî ðàçëè÷íûå ýâîëþöèîííûå ôîð-
ìû îäíîâðåìåííî ñóùåñòâóþò â ýêîíîìèêå è
íåâîçìîæíî äîñòàòî÷íî òî÷íî óñòàíîâèòü
ìîìåíò ïåðåõîäà ñ îäíîãî ýòàïà íà äðóãîé.
Îäíàêî ñîâðåìåííûå òåíäåíöèè ðàçâèòèÿ
öèôðîâîé ýêîíîìèêè è ïðèîðèòåò ãèáêèõ
ôîðì âçàèìîäåéñòâèÿ, òàêèõ êàê ýêîñèñòåìû,
ïîçâîëÿþò ñôîðìóëèðîâàòü íàèáîëåå âåðî-
ÿòíûé ñöåíàðèé ýâîëþöèè. Ïðåäñòàâëåííûå
íàìè ðàññóæäåíèÿ ìîãóò áûòü ïðîäîëæåíû
ñåðèåé òåîðåòè÷åñêèõ è ïðàêòè÷åñêèõ èññëå-
äîâàíèé, ïîñâÿùåííûõ îïèñàíèþ ìåõàíèçìà
ýâîëþöèîííîãî ðàçâèòèÿ è îñîáåííîñòÿì
ðåàëèçàöèè êîíöåïöèè â ìàðêåòèíãîâîé äåÿ-
òåëüíîñòè ïðåäïðèÿòèé.

Çàêëþ÷åíèå
Îòíîøåíèÿ ñ ïîòðåáèòåëÿìè ñîñòàâëÿþò

ñóùíîñòíîå ÿäðî ìàðêåòèíãà è îïðåäåëÿþò
íàïðàâëåíèå ýâîëþöèè êîíöåïöèè, êîòîðàÿ
íàõîäèò âûðàæåíèå â ïðàêòè÷åñêèõ òåõíîëî-
ãèÿõ è êîíêðåòíûõ èíñòðóìåíòàõ. Ñîâðåìåí-
íûé ýòàï ðàçâèòèÿ ïðåäñòàâëÿåò ñîáîé ïåðå-
õîä îò ìàðêåòèíãà 3.0, îðèåíòèðîâàííîãî íà
âçàèìîâûãîäíûå îòíîøåíèÿ ñ ïîòðåáèòåëÿ-
ìè íà îñíîâå öåííîñòåé, ê ýòàïó 4.0, ïðåäïî-
ëàãàþùåìó èíòåãðàöèþ ïîòðåáèòåëÿ â ýêî-
ñèñòåìó ïðåäïðèÿòèÿ â ðàìêàõ öèôðîâîé
òðàíñôîðìàöèè ýêîíîìèêè.
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Actual questions of the evolution of marketing are considered at different levels of theoretical
discussion and practical application of tools. The openness of a number of conceptual issues, the
insufficiency of individual tools, and the slowing down of the response to the theoretical development
of provisions in comparison with practice are often interpreted as a crisis or even a collapse of the
marketing concept. At the same time, marketing is a dynamically developing scientific discipline
that flexibly adapts to changes in the external environment. The central figure of the marketing
concept is the consumer, whose role is largely determined by both philosophy and practical tools of
market activity. The goal of the study is to determine the evolution of marketing in the context of
company relations with consumers. The study uses an ecosystem approach to economic processes
and phenomena. The main results of the study include systematization of ideas about the evolution
of marketing, a description of the stages of development from the point of view of the role of the
consumer and the nature of partnerships with enterprises, and also reveals a structural diagram of
the evolution of marketing provisions, which demonstrates the trend of changing relations with
consumers at various stages, identifies the main ways of the consumer integration in the enterprise
ecosystem.

Keywords: marketing evolution, marketing concept, marketing 4.0, consumers, enterprise ecosystem.

Highlights:
the analysis of the evolution of marketing and its individual stages allows us to form an idea of

the diversity of approaches that do not affect the key marketing figure, namely the consumer;
the evolution of the marketing concept determines the transformation of autonomous, object,

subject, integrated relations with consumers;
the trends in the evolutionary development include processes associated with changes in the life

cycle, expansion of product and territorial boundaries of markets, with the priority of forming a
personalized offer and in-depth study of consumer behavior;

the consumer integration in the enterprise ecosystem is associated with the implementation of
knowledge and consumer education systems, interactive interaction with them, “co-creation” in
the process of creating innovations, changes in consumption patterns.
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