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Классификация рынков

Критерий – по товарным группам
(или по экономическому назначению

объектов рыночных отношений)

• Промышленный рынок, или рынок товаров 
производственного назначения (рынок b2b, 
от англ. business-to-business, т.е. бизнес – 
бизнесу)

• Потребительский рынок, или рынок 
потребительских товаров (рынок b2c, от англ. 
business-to-consumers, т.е. бизнес – потребителю)



Определение 
промышленных рынков

• Традиционное, или в узком смысле
B2b рынки представляют собой совокупность организаций
(юридических лиц), закупающих  товары 
промышленно-технического назначения, которые
используются  для производства других товаров,
продаваемых, сдаваемых в аренду или поставляемых 
другим потребителям.
• В широком смысле
B2b рынки включают все рынки, сделки на которых
осуществляются между компаниями и организациями.
      Таким образом, в широком понимании к b2b рынкам можно
отнести не только промышленные компании, но и государственные
организации, университеты, исследовательские организации, 
некоммерческие организации и др. 



Понятие 
«созвездие создания ценности»

Richard Normann (1943 –2003),
Swedish management consultant and researcher early 
in the development of theories of service management, 

interactive strategy, and offerings
Rafael Ramirez (management researcher)

• Данное понятие подразумевает вовлечение 
во взаимодействие более широкого круга партнеров, 
чем в традиционной цепочке создания ценности. 

• Концепция «созвездие создания ценности» отражает 
многосложность процессов на b2b рынках, 
а следовательно, и необходимость вовлечения
в систему взаимодействия большого числа 
партнеров.



Ключевые характеристики b2b рынков

• Ограниченность 
взаимодействия

• Географическая зависимость
• Масштабность сделок
• Сложность процесса закупки
• Высокий уровень компетенции 

потребителей
• Баланс силы потребителей 

и поставщиков на b2b рынках
• Отношения «клиент – 

поставщик»
• Методы коммуникации



Пример Парето-распределения 
потребителей b2b компании



Сравнительная характеристика 
продукта на b2b и b2c рынках



. Особенности b2b продукта/услуги



Особенности b2b продукта/услуги



Виды адаптации со стороны 
поставщика

Виды адаптации
со стороны поставщика

Ср.
знач.

МАШ ЛЕГК ИиТТ ЛЕС МЕТ

Адаптация системы 

документооборота 2,42 2,66 2,23 2,50 2,30 2,80

Адаптация ИС, программного 

обеспечения и оборудования 2,39 2,52 2,07 3,00 2,27 2,80

Адаптация продуктов/услуг 2,72 2,97 2,53 2,50 2,58 3,30

Адаптация 

производственных процессов2,53 2,87 2,14 2,79 2,58 3,30

Адаптация системы 

транспортной логистики 2,93 3,10 2,91 3,00 2,87 2,90

Адаптация маркетинга 2,63 2,97 2,27 2,85 2,43 2,80

Адаптация основного 

оборудования 2,41 3,13 1,93 2,38 2,50 3,00

Обучение персонала, 

вовлеченного

в процесс взаимодействия 2,28 2,38 1,93 2,31 2,33 2,60
Ср.
знач. 2,83 2,25 2,67 2,48 2,94











Виды инноваций

Инновации пошаговые Инновации радикальные

Совершенствование существующих проектов и 

процессов

 Внедрение принципиально новых  

 технологий

1родуктовые характеристики четко заданы, 

потребности потребителей заранее определены

 Исследования и разработка принципиально новых 

продуктов и технологий

 проводятся группами исследователей

 в специальных лабораториях
Основа конкурентного преимущества – низкая 

стоимость производства

 Полное превосходство над старыми

 технологиями

Специфические рынки – первостепенное внимание

 Специфические рынки – второстепенное

 внимание

«Втягивание» потребителей (pull-strategy)
 Технологическое «давление»

 (push-strategy)



. 
Выбор стратегии разработки

новых продуктов или модификации 
существующих продуктов
на российских b2b рынках


