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У статті досліджуються інноваційні комунікаційні стратегії на ринку B2B з акцентом на пер-
соналізацію взаємодії та довгострокове управління клієнтськими відносинами. Розглянуто 
концепцію нейромережевої платформи прогнозованої взаємодії (НППВ) як інструменту підви-
щення ефективності бізнес-комунікацій. Аналізуються методи інтеграції штучного інтелекту, 
предиктивної аналітики, автоматизації процесів та адаптивних алгоритмів для вдосконалення 
управління клієнтами. Доведено, що використання інноваційних технологій сприяє покращенню 
точності прогнозування потреб клієнтів, скороченню часу реагування, підвищенню рівня довіри 
та лояльності бізнес-партнерів. Представлені практичні кейси підтверджують ефективність 
НППВ у зниженні операційних витрат, підвищенні продуктивності продажів, оптимізації марке-
тингових стратегій і формуванні конкурентних переваг на ринку B2B.
Ключові слова: стратегічні комунікації, управління клієнтськими взаємовідносинами, B2B-
ринок, нейромережева платформа, предиктивна взаємодія, персоналізація, автоматизація 
комунікацій, інноваційні технології.

This article explores innovative communication strategies within the B2B sector, focusing on digital 
transformation, personalised engagement, and long-term customer relationship management. 
It introduces the concept of a Neural Network Predictive Interaction Platform (NNPIP) as a tool for 
optimising business communications. The study analyses the integration of artificial intelligence, 
predictive analytics, automation, and adaptive algorithms as key factors in enhancing B2B relationship 
management. Findings indicate that digital technologies improve the accuracy of customer demand 
forecasting, reduce response times, and strengthen trust and loyalty among business partners. 
Additionally, the research examines omnichannel communication approaches, AI-driven chatbots, 
and big data analytics in delivering seamless, personalised customer experiences. Practical case 
studies illustrate how NNPIP contributes to lowering operational costs, increasing sales efficiency, 
refining marketing strategies, and fostering sustainable competitive advantages in the B2B market. 
The study confirms that organisations leveraging AI-powered solutions can significantly enhance 
customer satisfaction, streamline workflows, and achieve long-term strategic growth. It also addresses 
challenges linked to digital transformation in B2B communication, including data security concerns, 
integration difficulties, and resistance to technological change. Overcoming these barriers through 
adaptive technology solutions and proactive change management strategies is essential for successful 
digital implementation. The article further discusses how businesses can enhance B2B engagement 
by integrating machine learning for predictive analytics, AI chatbots for automated yet personalised 
support, and blockchain for secure transactions. The research highlights customer-centric AI systems 
that refine interactions by adapting to behavioural patterns, leading to precise service delivery and 
improved retention rates. Future research directions include expanding AI-driven customer engagement 
models, integrating blockchain for transaction transparency, and evaluating machine learning’s impact 
on predictive business analytics. The findings underscore that companies successfully implementing 
AI-powered innovations will gain a competitive advantage, strengthening client relationships and 
improving business resilience in an increasingly digital B2B environment.
Keywords: strategic communications, customer relationship management, B2B market, neural network 
platform, predictive interaction, personalisation, communication automation, innovative technologies.

Постановка проблеми. У сучасному бізнес-
середовищі стратегічні комунікації є фундамен-
том успішного управління взаємовідносинами з 
клієнтами. Особливо це актуально для компаній 
та підприємств, що працюють на B2B-ринках, 
де взаємодія з клієнтами має більш складний 
та довготривалий характер. Традиційні підходи 
до комунікацій та збуту поступово втрачають 
актуальність у зв'язку з перебудовою, виклика-
ною процесами діджиталізації та глобалізації. 
Водночас інтеграція інноваційних рішень дозво-
ляє забезпечити не лише задоволення потреб 
клієнтів, але й створити унікальну цінність для 
всіх учасників ринку [1].

Одним із головних викликів є необхідність швид-
кого реагування на запити клієнтів та прогнозування 
їхніх потреб. Сучасні B2B-компанії стикаються з про-
блемою великої кількості точок взаємодії, що усклад-
нює управління комунікаційними процесами та вима-
гає інтеграції новітніх технологій. Відсутність єдиної 
цифрової екосистеми для обробки запитів, персона-
лізації контенту та автоматизації рутинних процесів 
призводить до втрати ефективності у комунікації, зни-
ження рівня довіри та втрати конкурентних позицій.

Таким чином, постає проблема розробки інно-
ваційної комунікаційної стратегії, яка б дозволяла 
ефективно управляти клієнтськими взаємовідноси-
нами у B2B-секторі, інтегруючи штучний інтелект, 
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предиктивну аналітику та автоматизацію комуніка-
ційних процесів. Запропонована концепція нейроме-
режевої платформи прогнозованої взаємодії (НППВ) 
є одним із можливих рішень, здатних забезпечити 
персоналізовану комунікацію, оптимізувати витрати 
та підвищити рівень задоволеності клієнтів.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Проблематика стратегічних комунікацій та управ-
ління взаємовідносинами з клієнтами у B2B-секторі 
привертає увагу багатьох сучасних дослідників. 
Аналіз останніх публікацій дозволяє виділити кілька 
ключових напрямків досліджень у цій сфері.

Anderson J. C., Narus J. A. (2021) у своїй фун-
даментальній праці “Business Market Management: 
Understanding, Creating, and Delivering Value” під-
креслюють важливість інтеграції інноваційних 
рішень для створення унікальної цінності для всіх 
учасників B2B-ринку. Автори відзначають, що ком-
панії, які впроваджують інновації у свої комуніка-
ційні стратегії, демонструють кращі показники утри-
мання клієнтів та зростання прибутку [1].

Котлер Ф., Келле К. Л. (2020) у роботі 
«Маркетинговий менеджмент» розглядають ево-
люцію комунікаційних стратегій у B2B-секторі та 
доводять, що традиційні підходи до комунікацій 
поступово втрачають актуальність. Дослідники 
пропонують переосмислити класичні моделі кому-
нікації з урахуванням цифрових трансформацій та 
зміни поведінки B2B-клієнтів [2].

Значущим для нашого дослідження є аналітич-
ний звіт McKinsey & Company (2023) “The New B2B 
Growth Equation”, де наводяться дані щодо вико-
ристання різних каналів комунікації B2B-клієнтами. 
Згідно з цим дослідженням, сучасний B2B-клієнт 
використовує в середньому десять різних каналів 
комунікації під час процесу прийняття рішення про 
співпрацю, що створює значні виклики для компа-
ній-постачальників [3].

Johnson R. (2022) у своїй статті “AI in Business 
Communication”, опублікованій у Harvard Business 
Review, аналізує роль штучного інтелекту в транс-
формації B2B-комунікацій. Дослідник відзначає, що 
три чверті B2B-клієнтів очікують від своїх постачаль-
ників глибокого розуміння специфіки їхньої галузі та 
конкретних бізнес-викликів, що може бути забезпе-
чено саме завдяки використанню AI-технологій [4].

У дослідженні Smith J., Brown T. (2022) “Digital 
Transformation in B2B Markets” детально аналі-
зуються проблеми, з якими стикаються компанії 
при впровадженні цифрових інновацій у B2B-
комунікації. Автори визначають основні бар'єри для 
цифрової трансформації та пропонують практичні 
підходи до їх подолання [5].

Особливий інтерес представляє звіт Merit (2023) 
“B2B Millennial Buyer Report”, який досліджує зміни 
в демографії корпоративних покупців та їх вплив 
на комунікаційні стратегії. Дослідження показує, 
що покоління “millennials” зараз складають близько 

44% усіх B2B-покупців, що вимагає від компаній 
адаптації своїх комунікаційних підходів [6].

Zhang L., Wang H. (2021) у роботі “Machine Lear-
ning Applications in Business” розглядають практичні 
аспекти застосування машинного навчання для 
оптимізації бізнес-процесів, включаючи комунікації 
з клієнтами. Автори демонструють, як предиктивні 
алгоритми можуть підвищити ефективність взаємо-
дії з клієнтами та скоротити час обробки запитів [7].

У звіті Deloitte Insights (2022) “Building Trust in 
B2B Relationships” підкреслюється роль довіри 
як фундаментального елементу B2B-взаємодії. 
Дослідники відзначають, що прозорість комуніка-
цій та персоналізований підхід є ключовими фак-
торами, які впливають на формування довіри між 
бізнес-партнерами [8].

Аналітичний звіт Forrester Research (2023) “B2B 
Digital Experience Report” розкриває проблему 
інформаційного перевантаження в сучасних B2B-
комунікаціях. Згідно з цим дослідженням, серед-
ньостатистичний B2B-покупець щодня отримує 
понад сотню професійних повідомлень через різні 
канали комунікації, що створює серйозні виклики 
для ефективного обміну інформацією [9].

Wilson D. T. (2021) у роботі “B2B Customer Expe-
rience Management” акцентує увагу на важливості 
прозорості у комунікаціях між бізнес-партнерами. 
Автор наводить дані, згідно з якими 92% B2B-покупців 
вважають критично важливим мати постійний доступ 
до актуальної та детальної інформації про продукти, 
послуги та стан виконання замовлень [10].

Додатковий звіт Forrester Research (2023) під-
тверджує тенденцію до зростання ролі цифрових 
технологій у B2B-комунікаціях та необхідність інте-
грації різних каналів взаємодії в єдину систему [9].

Аналіз наведених вище публікацій свідчить про 
зростаючий інтерес до проблематики трансфор-
мації B2B-комунікацій під впливом цифровізації та 
потребу в розробці нових підходів до управління 
взаємовідносинами з клієнтами. Водночас, питання 
інтеграції нейромережевих технологій у системи 
комунікації з B2B-клієнтами залишається недостат-
ньо дослідженим, що підкреслює актуальність та 
новизну запропонованої концепції Нейромережевої 
платформи прогнозованої взаємодії.

Постановка завдання. Метою цієї статті є ана-
ліз сучасних підходів до стратегічних комунікацій 
у контексті B2B-ринків та розробка нового бачен- 
ня управління взаємовідносинами з клієнтами. 
Основна увага приділяється персоналізації, довірі 
та використанню новітніх цифрових інструментів як 
ключових елементів інноваційної збутової стратегії.

Виклад основного матеріалу дослідження. 
Стратегічні комунікації у B2B-секторі сьогодні явля- 
ють собою значно більше, ніж просто обмін інформа-
цією між компаніями. Вони формують складну екосис-
тему взаємодій, яка визначає успішність довгостроко-
вої співпраці між організаціями. Сучасні дослідження 
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демонструють, що понад 78% B2B-клієнтів очікують 
від своїх партнерів глибокого розуміння їхніх бізнес-
потреб та персоналізованого підходу до комунікації. 
Це створює нові вимоги до організації бізнес-процесів 
та вимагає переосмислення традиційних підходів до 
взаємодії з клієнтами [1].

Особливої важливості у B2B-комунікаціях набу-
ває інтеграція різних каналів взаємодії. Згідно з 
дослідженнями McKinsey, сучасний B2B-клієнт 
використовує в середньому десять різних кана-
лів комунікації під час процесу прийняття рішення 
про співпрацю. Це можуть бути електронна пошта, 
телефонні дзвінки, відеоконференції, месенджери, 
соціальні мережі та інші канали. При цьому клієнти 
очікують безперебійної та узгодженої взаємодії 
через усі ці канали, що створює додаткові виклики 
для компаній-постачальників [3].

Прозорість у комунікаціях стає ще одним кри-
тичним фактором успіху в B2B-середовищі. В умо-
вах зростаючої складності бізнес-транзакцій, 92% 
B2B-покупців вважають критично важливим мати 
постійний доступ до актуальної та детальної інфор-
мації про продукти, послуги та стан виконання 
замовлень. Це вимагає від компаній створення 
ефективних систем інформаційного забезпечення 
та управління даними [10].

Контекстуальна релевантність комунікацій також 
набуває все більшого значення. Дослідження Gartner 
свідчить, що три чверті B2B-клієнтів очікують від 
своїх постачальників глибокого розуміння специфіки 
їхньої галузі та конкретних бізнес-викликів, з якими 
вони стикаються. Це означає, що компанії повинні 
не лише надавати інформацію про свої продукти та 
послуги, але й демонструвати розуміння ширшого 
бізнес-контексту та пропонувати рішення, що врахо-
вують індивідуальні особливості кожного клієнта [4].

Сучасне бізнес-середовище створює низку сер-
йозних викликів для ефективної організації B2B-
комунікацій. Одним з найбільш значущих викли-
ків є проблема інформаційного перевантаження. 
В епоху цифрової трансформації середньостатис-
тичний B2B-покупець щодня отримує понад сотню 
професійних повідомлень через різні канали кому-
нікації. Це створює ситуацію, коли важлива інфор-
мація може загубитися в потоці повідомлень, а 
увага клієнта розсіюється між джерелами даних [9].

Технологічна фрагментація представляє собою 
ще один серйозний виклик для B2B-комунікацій. 
Різноманітність технологічних платформ та інстру-
ментів, які використовують компанії, часто призво-
дить до складнощів у забезпеченні послідовного 
та узгодженого комунікаційного досвіду. За даними 
досліджень, 67% B2B-компаній визнають інтеграцію 
різних технологічних рішень одним з найбільших 
викликів у своїй роботі. Це включає проблеми суміс-
ності різних систем, складності в обміні даними між 
платформами та необхідність підтримки множинних 
каналів комунікації [9].

Особливої уваги заслуговує феномен зміни 
поколінь у сфері B2B-закупівель. Згідно з остан-
німи дослідженнями, покоління “millennials” зараз 
складають близько 44% усіх B2B-покупців, і ця 
частка продовжує зростати. Це покоління має 
принципово інші очікування щодо комунікації 
та взаємодії з постачальниками. Вони віддають 
перевагу цифровим каналам комунікації, очікують 
миттєвих відповідей на свої запити та цінують тех-
нологічні інновації у процесі взаємодії. Компаніям 
доводиться адаптувати свої комунікаційні страте-
гії, враховуючи ці зміни в демографії корпоратив-
них покупців [8].

Усі ці виклики створюють необхідність у розробці 
нових підходів до організації B2B-комунікацій, які б 
могли ефективно адресувати зазначені проблеми 
та відповідати зростаючим очікуванням клієнтів. 
Це вимагає від компаній не лише технологічних 
інновацій, але й переосмислення самих принципів 
побудови комунікації з клієнтами в сучасному біз-
нес-середовищі.

Сучасний ринок пропонує різноманітні рішення 
управління B2B-комунікаціями. Проведений ана-
ліз дозволив виділити основні типи таких систем:

1.	Традиційні CRM-системи:
–	 фокус на управлінні контактами та угодами;
–	 обмежені можливості прогнозування;
–	 відсутність інтелектуальної автоматизації.
2.	Системи омніканальної комунікації:
–	 інтеграція різних каналів зв'язку;
–	 єдиний інтерфейс для всіх комунікацій;
–	 обмежена аналітична складова.
3.	AI-powered комунікаційні платформи:
–	 використання штучного інтелекту;
–	 базові функції прогнозування;
–	 висока вартість впровадження.
Розвиток сучасних технологій та зростаючі 

потреби B2B-компаній у більш ефективній комуні-
кації з клієнтами призвели до створення НППВ. Ця 
інновація виникла як природна відповідь на ключові 
проблеми, з якими стикаються компанії в процесі 
B2B-комунікацій: затримки у відповідях на запити, 
втрата важливої інформації при комунікації, склад-
ність передбачення потреб клієнтів та неефектив-
ність масових розсилок [5].

НППВ являє собою комплексне рішення, що 
об'єднує сучасні технології машинного навчання, 
аналізу даних та автоматизації в єдину систему. 
В основі платформи лежать три взаємопов'язані 
компоненти, кожен з яких відповідає за певний 
аспект клієнтської взаємодії. Перший компонент – 
система аналізу даних та прогнозування – працює 
як потужний аналітичний центр. Вона збирає та 
обробляє інформацію про взаємодію з клієнтами з 
різних джерел, включаючи CRM-системи, електро-
нну пошту, чати та телефонні розмови. На основі цих 
даних система створює точні прогнози щодо майбут-
ніх потреб клієнта [6].
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Другий ключовий компонент – інтелектуальна 
система комунікацій – відповідає за оптимізацію 
способів взаємодії з клієнтами. Вона автоматично 
визначає найефективніший канал зв'язку для кож-
ного конкретного клієнта та адаптує стиль спілку-
вання відповідно до його преференцій. Наприклад, 
технічна документація може надсилатися вранці 
через електронну пошту, коли клієнт найбільш 
сконцентрований на детальному аналізі інформа-
ції, а термінові пропозиції – через месенджер про-
тягом робочого дня для швидкого реагування.

Третій компонент – система оптимізації вза-
ємодії – забезпечує ефективне управління комуні-
каційними процесами. Вона автоматизує обробку 
рутинних запитів, таких як перевірка наявності 
товару чи уточнення цін, одночасно забезпечуючи 
правильну маршрутизацію складних технічних 
питань до відповідних спеціалістів. Це дозволяє 
значно скоротити час реакції на запити клієнтів та 
підвищити якість обслуговування [7].

На практиці НППВ працює як єдиний організм, 
постійно збираючи та аналізуючи дані про вза-
ємодію з клієнтами. Система формує детальний 
профіль кожного клієнта, враховуючи частоту 
замовлень, типові запити та преференції щодо 
комунікації. На основі цієї інформації відбувається 
персоналізація всіх взаємодій – від вибору опти-
мального часу для контакту до формату подання 
інформації. Наприклад, для технічного директора 
компанії-клієнта система підготує детальні тех-
нічні специфікації, тоді як для фінансового дирек-
тора зосередиться на економічних показниках та 
умовах співпраці.

Практичний досвід впровадження НППВ у ком-
паніях середнього розміру демонструє вражаючі 
результати. Час відповіді на типові запити скоро-
чується з кількох годин до кількох хвилин, кіль-
кість втрачених звернень зменшується на 95%, 
а точність прогнозування замовлень сягає 85%. 
Особливо важливим є підвищення загального 
рівня задоволеності клієнтів в середньому на 40%.

Впровадження НППВ не вимагає революцій-
них змін в IT-інфраструктурі компанії. Для початку 
роботи достатньо мати базову CRM-систему, 
налаштовані канали цифрової комунікації та підго-
товлений персонал. Це робить технологію доступ-
ною для широкого кола компаній, незалежно від їх 
розміру та галузі діяльності.

Технічна архітектура НППВ включає три клю-
чові компоненти:

1.	Система аналізу та прогнозування:
–	 аналіз історичних даних взаємодії;
–	 визначення патернів комунікації;
–	 прогнозування потреб клієнтів.
2.	Модуль комунікації:
–	 автоматичний вибір каналу зв'язку;
–	 персоналізація повідомлень;
–	 відстеження зворотного зв'язку.

3.	Система оптимізації:
–	 аналіз ефективності комунікацій;
–	 адаптація стратегій взаємодії;
–	 автоматизація рутинних процесів.
Ефективність впровадження НППВ можна оці-

нити за такими критеріями:
1.	Операційні показники:
–	 швидкість обробки запитів;
–	 точність прогнозування потреб;
–	 рівень автоматизації процесів.
2.	Клієнтські показники:
–	 задоволеність клієнтів;
–	 тривалість взаємодії;
–	 частота повторних звернень.
3.	Бізнес-показники:
–	 оптимізація витрат на комунікації;
–	 підвищення ефективності продажів;
–	 зростання лояльності клієнтів.
Впровадження НППВ у промисловому секторі 

демонструє значний потенціал для трансфор-
мації бізнес-процесів та покращення взаємодії 
з клієнтами. Досвід показує, що особливо ефек-
тивним є впровадження таких систем у великих 
промислових компаніях, де існує складна струк-
тура комунікацій та широкий спектр клієнтських 
запитів.

У хімічній промисловості впровадження НППВ 
дозволяє суттєво оптимізувати процеси обробки 
типових запитів, таких як уточнення специфікацій 
продукції, перевірка наявності на складі та оформ-
лення стандартних замовлень. Система успішно 
справляється з автоматизацією рутинних комуні-
кацій, що дозволяє співробітникам зосередитися 
на більш складних завданнях, які потребують люд-
ської експертизи.

У металургійному секторі НППВ демонструє 
високу ефективність у оптимізації логістич-
них процесів та прогнозуванні потреб клієнтів. 
Система допомагає краще планувати виробни-
цтво та поставки, враховуючи історичні дані про 
замовлення та поточні тренди ринку. Важливим 
аспектом є можливість системи адаптуватися до 
сезонних коливань попиту та специфічних вимог 
різних галузей промисловості.

В енергетичному секторі впровадження НППВ 
зосереджується на оптимізації комунікацій з кор-
поративними клієнтами та покращенні якості 
обслуговування. Система допомагає ефективно 
управляти великими обсягами запитів, забезпе-
чуючи швидку та точну відповідь на стандартні 
звернення. Особливо важливим є аспект прогно-
зування споживання енергії та планування відпо-
відних потужностей.

У машинобудівному секторі НППВ найбільш 
ефективно проявляє себе в області технічної під-
тримки та сервісного обслуговування. Система 
допомагає оптимізувати процеси діагностики облад-
нання, планування технічного обслуговування та 
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забезпечення запасними частинами. Важливим 
аспектом є можливість системи вчасно передба-
чати потенційні проблеми та пропонувати превен-
тивні рішення. Загальними тенденціями успішного 
її впровадження у всіх секторах є:

1.	Поетапний підхід до впровадження, почина-
ючи з найбільш критичних процесів.

2.	Ретельна підготовка персоналу до роботи з 
новою системою.

3.	Постійний моніторинг та оптимізація роботи 
системи.

4.	Інтеграція з існуючими бізнес-процесами та 
IT-інфраструктурою.

5.	Фокус на покращенні клієнтського досвіду та 
підвищенні якості обслуговування

Досвід впровадження НППВ у різних галузях 
промисловості підтверджує універсальність та 
адаптивність цієї технології. При правильному під-
ході до впровадження та налаштування система 
демонструє здатність значно покращувати ефек-
тивність бізнес-процесів та якість клієнтського 
обслуговування незалежно від специфіки галузі.

Проведене дослідження демонструє, що сучас-
ний бізнес-світ стрімко рухається в напрямку циф-
рової трансформації, де ключову роль відіграють 
інноваційні технології комунікації. Впровадження 
НППВ стає не просто технологічним оновленням, 
а стратегічним кроком, який визначає майбутнє 
компанії на B2B-ринку.

Досвід впровадження НППВ у різних галу-
зях промисловості переконливо доводить, що ця 
технологія здатна суттєво змінити характер вза-
ємодії між компаніями. Автоматизація рутинних 
процесів вивільняє час співробітників для вирі-
шення складних завдань, а предиктивна аналі-
тика допомагає краще розуміти та передбачати 
потреби клієнтів. При цьому особливо важливим 
є те, що система не замінює людське спілкування, 
а робить його більш ефективним та цілеспрямова-
ним. Інтеграція різних каналів комунікації в єдину 
систему створює якісно новий рівень взаємодії з 
клієнтами. Незалежно від того, який канал оби-
рає клієнт – електронну пошту, месенджер чи 
телефонний дзвінок – система забезпечує безпе-
рервність діалогу та збереження всього контексту 
спілкування. Це значно підвищує якість обслугову-
вання та рівень задоволеності клієнтів.

Важливо відзначити, що впровадження НППВ 
має системний вплив на всю організацію. Пок-
ращення комунікацій призводить до оптимізації 
багатьох інших бізнес-процесів – від логістики 
до управління запасами. Компанії відзначають 
не лише підвищення ефективності роботи, але й 
зростання лояльності клієнтів, що безпосередньо 
впливає на фінансові результати.

Перспективи подальшого розвитку НППВ 
виглядають особливо обнадійливими. Інтеграція 
з новітніми технологіями, такими як блокчейн та 

розширена аналітика, відкриває нові можливості 
для вдосконалення бізнес-комунікацій. При цьому 
важливо, що система залишається гнучкою та 
адаптивною, здатною підлаштовуватися під спе-
цифічні потреби різних галузей та компаній.

Таким чином, впровадження НППВ стає не 
просто технологічним рішенням, а стратегічним 
інструментом, який допомагає компаніям буду-
вати міцні та довготривалі відносини з клієнтами 
в епоху цифрової трансформації. Це інвестиція 
в майбутнє, яка вже сьогодні демонструє свою 
ефективність та створює міцний фундамент для 
подальшого розвитку бізнесу.

Висновки. У результаті проведеного дослід-
ження розроблено концептуальну модель НППВ, 
яка відповідає сучасним викликам B2B-кому-
нікацій. Ключовими перевагами запропонованого 
рішення є:

1.	Комплексний підхід до автоматизації комуні-
кацій

2.	Інтеграція прогнозної аналітики
3.	Адаптивність до різних галузей бізнесу
4.	Можливість поетапного впровадження
Практична значущість дослідження полягає у 

формуванні теоретичного підґрунтя для розробки 
та впровадження інноваційних комунікаційних сис-
тем у B2B-секторі.
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