
ССппрроосс —— ээттоо  ппллааттеежжеессппооссооббннааяя  ппооттррееббннооссттьь,,  ппрроо��
яяввлляяюющщааяяссяя  вв  ффооррммее  ттррееббоовваанниияя  ннаа  ттооввааррыы  ((ппрроо��
ддууккццииюю,,  ууссллууггии,,  ццеенннныыее  ббууммааггии,,  ииннффооррммааццииюю,,  ззннаа��
нниияя  ии  ииддееии))  ссоо  ссттоорроонныы  ссооввооккууппннооггоо  ппооккууппааттеелляя,,
тт.. ее..  ввссеейй  ммаассссыы  ппооттррееббииттееллеейй,,  ууччаассттввууюющщиихх  вв  ррыы��
ннооччнныыхх  ооттнноошшеенниияяхх  ннаа  ддаанннноомм  ттииппее  ррыыннккаа..

ССппрроосс  ннаа  ппррооммыышшллеенннноомм  ррыыннккее  ииммеееетт  рряядд  ххаарраакк��
ттееррнныыхх  ооссооббееннннооссттеейй,,  ккооттооррыыее  ооттллииччааюютт  ееггоо  оотт
ссппррооссаа  ннаа  ппооттррееббииттееллььссккоомм  ррыыннккее,,  ччттоо  ооббууссллааввллиивваа��
еетт  ссппееццииффииккуу  ммааррккееттииннггооввоойй  ддееяяттееллььннооссттии,,  вв  ччаасстт��
ннооссттии  ппрриинняяттииее  рреешшеенниияя  ооттннооссииттееллььнноо  ппррооддууккттооввоо��
ррыыннооччнноойй  ссттррааттееггииии  ккооммппааннииии..

ВВ  ддаанннноойй  ссттааттььее  рраассссммооттрреенныы  ооссооббееннннооссттии  ссппрроо��
ссаа  ннаа  ппррооммыышшллеенннноомм  ррыыннккее,,  ккооттооррыыее  ннееооббххооддииммоо
ууччииттыыввааттьь  ппррии  ррааззррааббооттккее  ммааррккееттииннггооввыыхх  рреешшеенниийй..

Спрос на рынке определяется рядом факторов. В

общем случае спрос можно определить как функцию

двух макропараметров: Спрос = F (неуправляемые

факторы маркетинговой среды, совокупное маркетин�

говое давление на потребителя).

Графически основные показатели, характеризующие

уровень спроса на рынке, стоимость завоевания новых

клиентов и стратегические задачи компании в зависи�

мости от состояния показателей спроса, представлены

на рис. 1, 2 и 3.

Спрос на промышленном рынке тесно связан с та�

ким понятием, как «индустриальная цепочка». Она

включает в себя все стадии производства, доводящие

сырьевые материалы до удовлетворения спроса конеч�

ных потребителей. На рис. 4 представлена индустриаль�

ная цепочка и схема формирования спроса на промы�

шленном рынке. Как видно из схемы, в рамках данной

цепочки происходит поэтапная трансформация спроса,

сформированного на рынке конечных потребителей (по�

требительском рынке) в спрос на промышленном рынке.

Для каждой компании, работающей на промышлен�

ном рынке, существует иерархия отраслей, являющих�

ся для нее либо потребителями, либо поставщиками в

соответствии с их «восходящим» или «нисходящим»

расположением. Такая многоэтапность в формирова�

нии спроса обуславливает его инерционность. Кроме

того, искажения, вносимые на каждом элементе цепоч�

ки, приводят к сложностям в определении реального

состояния рынка для компаний, находящихся далеко

от конечного потребителя. Все это приводит к значи�

тельным колебаниям в деловой активности на рынке.

Кроме того, это порождает так называемый эффект

«бычьего батога», хорошо известного специалистам в

области логистики, когда неоправданные ожидание,

стремление не допустить ситуации неудовлетворенно�

го спроса, не упустить выгоду приводит к кумулятив�

ному эффекту в формировании излишних товарных

запасов. Как следствие из вышесказанного, стратеги�

ческая сила компании, работающей на промышленном

рынке, зависит, помимо всего прочего, от способности

спрогнозировать спрос не только на своем товарном

рынке, но и в рамках всей цепочки формирования

спроса на промышленном рынке.

В приведенной схеме можно выделить два сечения:

вертикальное и горизонтально». Вертикальное сечение

связано с непосредственной трансформацией спроса

ОСОБЕННОСТИ СПРОСА
НА ПРОМЫШЛЕННОМ РЫНКЕ

АААА ЛЛЛЛ ЕЕЕЕ КККК СССС АААА НННН ДДДД РРРР ЗЗЗЗ ОООО ЗЗЗЗ УУУУ ЛЛЛЛ ЕЕЕЕ ВВВВ
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сырья в товары, способные удовлетворить спрос со

стороны конечных потребителей. В рамках вертикаль�

ного сечения выделяют:

� Первая трансформация, в рамках которой материа�

лы трансформируются в полуфабрикаты изделий,

например металлопрокат, химикалии, кожа и т. д.

� Конечная трансформация. На этом этапе полуфаб�

рикаты превращаются в изделия более сложной об�

работки, например трансформация листового прока�

та в коррозионно�стойкий листовой металл, нанесе�

ние флексографическим способом рисунка на плен�

ку для упаковки и т. п.

� Первое включение. Этот этап связан со спросом на

законченные изделия, используемые для изготовле�

ния более сложных изделий, являющихся компо�

нентами других изделий. Например, полипропилено�

вая пленка трансформируется в упаковку, оцинко�

ванный метол в кузова автомобиля и т. п.

� Конечное включение. На этом этапе происходит

формирование готового продукта, способного удо�

влетворить спрос конечных потребителей, напри�

мер сборка автомобиля из кузова, двигателя и т.

п. Практика последних лет показывает, что в си�

лу усиливающейся конкуренции компании вынуж�

дены учитывать индивидуальные запросы потре�

бителей. В силу этого зачастую окончательная до�

водка товара до требований конкретных покупате�

лей производится дистрибьюторами продукции.

Например, салон базовой модели автомобиля от�

делывается и комплектуется аудиоаппаратурой

под заказ. В силу этого оптовые и розничные по�

средники могут сильно влиять на конкурентоспо�

собность предприятия�производителя1.

Если вертикальное сечение связано с последователь�

ным спросом, образующего цепочку, то горизонтальное

сечение, или поперечное измерение, связано со спро�

сом на товары, обеспечивающие трансформацию сырья

в готовую продукцию. Речь идет о капитальном обору�

довании, расходных материалах и услугах (ремонт, мо�

дернизация, правовое, маркетинговое и рекламное со�

провождение и т. п.). Прогнозирование спроса для ком�

паний, находящихся в рамках горизонтального сечения

индустриальной цепочки, достаточно затруднено. Это

связано с тем, что спрос на их товары зависит от спро�

са в рамках вертикального сечения, а тот, в свою оче�

редь, вызван спросом на потребительском рынке2.

При разработке маркетинговой стратегии компания

должна учитывать то место, которое занимает она и

ее поставщики, потребители в индустриальной цепоч�

ке, и учитывать вытекающие отсюда особенности

спроса и маркетинговой политики.

Спрос на промышленном рынке имеет ряд особен�

ностей и определяется как:

• вторичный (производный);

• неэластичный;

• перекрестно�эластичный;

• нестойкий;

• парный (связанный).

Âòîðè÷íîñòü
Вторичность или производность спроса на промы�

шленном рынке означает, что он определяется спро�

сом на потребительские товары. При этом на промы�

шленном рынке наблюдается эффект акселерации,
состоящий в том, что незначительные изменения спро�

са на потребительском рынке ведут, в силу цепного

характера взаимосвязи предприятий, к большим изме�

нениям спроса на рынке промышленном. Изменение

спроса на потребительском рынке на 10% порой ведет

к увеличению совокупного спроса на промышленном

рынке в 5 и более раз. Например, как показали иссле�

дования, увеличение уровня спроса на обувь на потре�

бительском рынке на 10% ведет к увеличению спроса

на промышленном рынке на 200%.

Из этого можно сделать несколько важных выво�

дов. Во�первых, уровень спроса на промышленном

рынке, деловая активность на нем зависят от состоя�

ния спроса на рынке потребительском, уровня плате�

жеспособности конечных потребителей. Поэтому в не�

которых случаях для того, чтобы увеличить спрос на

промышленном рынке, маркетологи предприятий�про�

изводителей должны заниматься разработкой ком�

плекса стимулирования спроса на потребительском

рынке. Например, в свое время для того, чтобы уве�

личить сбыт болоньевой ткани, компания Du Pont раз�

работала рекламную кампанию, нацеленную на дове�

дение до конечных потребителей преимуществ одеж�

ды из данной ткани. Во�вторых, для того чтобы опре�

делить уровень спроса на промышленном рынке,

необходимо отследить все факторы, которые влияют

на звенья в цепочке от компании�производителя до

покупателя на потребительском рынке.

Íåýëàñòè÷íîñòü
Спрос на промышленные товары, как правило, неэ�

ластичен3, т. е. изменение в ценах на промышленном

рынке не ведет к существенным изменениям в объе�

ме спроса на них (в стоимостном выражении). Это яв�

ляется как следствием вторичности спроса на промы�

шленном рынке, так и его нерасширяемостью. Дей�

ствительно, энергогенерирующая компания не будете

закупать больше турбин для атомных реакторов, чем

количество самих реакторов на АЭС. В отличие от про�

мышленного рынка, спрос на потребительском рынке
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1 Особенно это сильно

проявляется, если

учесть, что одной из

важнейших функций

дистрибьюторов про�

дукции является не

только принятие на се�

бя рисков, но и сбор

информации о потреби�

тельском спросе и до�

ведение ее до произ�

водителя продукции.

2 Например, компании,

курс акций которых

входит в индекс DOW

Johns, в основном от�

носятся к вертикально�

му сечению, а NAS�

DAQ — к поперечному.

3 Исключение составляют

сырьевые материалы.



расширяем и как следствие — эластичен. В качестве

вывода можно отметить, что промышленный рынок

менее чувствителен к ценовому фактору. Большее зна�

чение имеет качество товаров, уровень сервиса.

Ïåðåêðåñòíàÿ ýëàñòè÷íîñòü
Для многих промышленных товаров характерна пе�

рекрестная эластичность спроса. Это означает, что

спрос на любой товар зависит не только от его цены,

но и от уровня цен на другие товары, в первую оче�

редь товаров�субститутов. В качестве примера, спрос

на листовой прокат колеблется в зависимости от цен

на алюминий. Коэффициент перекрестной эластично�

сти спроса (формула 1) показывает, на сколько про�

центов изменится спрос на данный товар при измене�

нии цены на другой товар при условии, что остальные

цены и доходы покупателей останутся прежними. Если

он равен нулю, то товары независимы друг от друга

по спросу (неэластичен перекрестно).

Еп =
% изменения объема продаж товара А

(1)
% изменения цены товара В

Факт перекрестной эластичности спроса оказывает

непосредственное влияние на маркетинговую деятель�

ность предприятий. В частности, при формировании

ценовой политики необходимо проводить анализ цен

на товары�субституты, анализировать их динамику.

Ïàðíîñòü (ñâÿçàííîñòü)
Парность или связанность спроса обусловлена тем,

что в большинстве случаев спрос на промышленные то�

вары одного вида порождает спрос на товары другого

вида, который исполнен в комбинации с новым. Напри�

мер, спрос на телевизоры вместе со спросом на элек�

тронную начинку порождает спрос на различные моде�

ли корпусов, спрос на лопаты и грабли вместе со спро�

сом на металл порождает спрос на деревянные черен�

ки. Парность спроса определяется на рынке промы�

шленных предприятий спецификациями на выпуска�

емую продукцию, разрабатываемую техническими спе�

циалистами предприятия�производителя. Как правило,

промышленные потребители стремятся покупать связан�
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ные между собой комплектующие или готовые элемен�

ты из продуктовой линии у одного поставщика, чем по�

купать товары у разрозненных поставщиков. Наличие

же брешей в товарной номенклатуре компании�постав�

щика создает плацдарм, который конкуренты могут ис�

пользовать для атаки на ее традиционные позиции.

Выступая в качестве поставщика на промышленном

рынке, маркетологи должны изучить весь спектр това�

ров, в которых нуждается клиент, и предоставить ему

возможность закупить весь необходимый ему перечень

с целью увеличения собственных объемов продажи и

усилению связей с клиентом. Особенно это важно в

связи со следующими фактами:

� Клиентов на промышленном рынке, как правило,

мало, и уход хотя бы одного из них может суще�

ственно сказаться на экономических показателях

деятельности компании.

� На сегодняшний день в промышленно�развитых

странах на предприятиях�производителях фактически

до очередного технологического скачка достигнут

предел роста производительности труда. Это вынуж�

дает предприятия искать способы увеличения дохо�

дов, одним из которых может быть диверсификация.

С парностью спроса на промышленном рынке свя�

зан факт образования так называемых кластеров.

М. Портер обратил внимание на то, что наиболее кон�

курентоспособные компании не бессистемно разброса�

ны, а имеют тенденцию к концентрации, образуя кла�

стеры4. Кластер — сообщество компаний тесно
связанных отраслей, взаимно способствующих
росту конкурентоспособности друг друга.

Успехи одних компаний, связанных между собой в

рамках цепочки формирования спроса, способствуют

оживлению связанных с ним компаний. Так, напри�

мер, в США это компании, работающие в области

программного и аппаратного компьютерного обеспе�

чения, в Японии электронная техника и автомобиле�

строение. В Италии около 40% экспорта приходится

на отрасли, связанные с модой и благоустройством

жилья, а в Швеции более 50% экспорта приходится

на кластер отраслей, связанных с металлургией и де�

ревообработкой. Быстрое развитие японской экономи�
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ки в 50–60�е года XX�го века обусловлено кластером

металлургия�судостроение5.

Íåñòîéêîñòü
Спрос на товары промышленного назначения обыч�

но меняется быстрее, чем на товары на потребитель�

ском рынке. Особенно это характерно для спроса на

новое производственное оборудование. Это вызвано

рядом факторов, среди которых основными являются:

• колебания спроса из�за его производности от спро�

са на потребительском рынке, особенно, учитывая

наличие эффекта акселерации;

• научно�техническая революция, прошедшая в се�

редине XX�го века и последовавший за ней на�

учно�технический прогресс, который обусловил

резкое увеличение скорости обновления продук�

ции и технологий6.

Нестабильность спроса приводит к необходимости

большинству производителей товаров промышленного

назначения диверсифицировать свою товарную номен�

клатуру, чтобы иметь возможность сглаживать перепа�

ды в рамках цикла деловой активности.

Поэтому рассмотренные особенности спроса на про�

мышленном рынке необходимо обязательно учитывать

при разработке как стратегических, так и тактических

маркетинговых решений.
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5 Более подробно см.:

Портер М. Международ�

ная конкуренция / Пер.

с англ. Под ред. и с

предисловием В.Д. Ще�

тинина. — М.: Междуна�

родные отношения,

1993. — 896 с.

6 Например, в послед�

ние годы каждые пол�

тора года тактовая ча�

стота компьютерных

процессоров увеличива�

ется в два раза.


