


•
 

Рынок
 

В2В
 

больше
 

рынка
 

В2С

•
 

Меньшее
 

число
 

покупателей

•
 

Крупные
 

покупатели

•
 

Тесные
 

отношения
 

продавца
 

и
 

потребителя

•
 

Низкая
 

эластичность
 

спроса

•
 

Производный
 

характер
 

спроса

•
 

Профессионализм
 

покупателей

•
 

Усложненная
 

система
 

взаиморасчетов
 (лизинг, товарный

 
кредит)

•
 

Длительное
 

время
 

сделки



•
 

Повторные
 

закупки
 

без
 

изменений

•
 

Повторные
 

закупки
 

с
 

изменениями

•
 

Закупки
 

для
 

решения
 

новых
 

задач

•
 

Комплексные
 

закупки



•
 

Инициаторы
 

(ставят
 

проблему)

•
 

Пользователи
 

(формулируют
 

требование
 

к
 продукту)

•
 

Агенты
 

влияния
 

(формулируют
 

технические, 
экономические, экологические

 
требования)

•
 

Одобряющие
 

решение

•
 

Принимающие
 

решение
 

(выбор
 

поставщика, 
ведение

 
переговоров)



•
 

Кто
 

участвует
 

в
 

процессе
 

принятия
 решений

 
о

 
закупках?

•
 

На
 

что
 

они
 

оказывают
 

влияние?
•

 
Какова

 
сила

 
их

 
воздействия?

•
 

Какие
 

критерии
 

оценки
 

используются?
•

 
Как

 
обосновать

 
превосходство

 ценности? 



Особенности
 

оценки
 потребительской

 
ценности

 
–

 вместо
 

субъективно
 ощущаемой

 
ценности

 
четкий

 экономический
 

расчет.



Издержки, связанные

 

с

 
приобретением
Общая

 

категория

Специфические

 
издержки

Стоимость

 
конкурирующего

 
продукта, $

Стоимость

 
продукта

 
компании-

 
поставщика, $

Экономия

 
потребителя, $

Уплаченная

 

цена

 

(после

 
скидок) Стоимость

 

изделия 2,00 2,10 (0,10)

Стоимость

 

доставки Стоимость

 

доставки 0,07 0,04 0,03

Стоимость

 

установки Стоимость

 

заказа 0,03 0,01 0,02

Издержки, связанные

 

с

 
хранением

Издержки, 
связанные

 

с

 
хранением

0,03 0,04 (0,01)

Финансовые

 

издержки

 

(процент

 
по

 

кредиту) Нет 0,00 0,00 0,00

Издержки, связанные

 

с

 
владением

 

(страхование) Нет 0,00 0,00 0,00

Издержки, связанные

 

с

 
использованием Текущие

 

расходы 0,31 0,10 0,21

Издержки, связанные

 

с

 
обслуживанием

 

(регулярное

 
обслуживание)

Контроль

 

качества 0,03 0,01 0,02

Издержки

 

по

 

утилизации Хранение

 

и

 

вывоз 0,05 0,02 0,03

Выручка

 

при

 

перепродаже Нет 0,00 0,00 0,00

Издержки

 

на

 

разных

 

этапах

 
использования

 

продукта 2,52 2,32 0,20

Издержки
 

на
 

разных
 

этапах
 

использования
 

продукта
 

и
 ценообразование

 
с

 
целью

 
максимизации

 
выигрыша

 
потребителя

Вывод:

 

экономический

 

выигрыш

 

потребителя

 

составил

 

9%, маржа

 

продавца

 

увеличилась

 

на

 

5% 



Как
 

убедить
 

потенциальных
 

клиентов
 

в
 

том, что
 

более
 высокая

 
цена

 
будет

 
покрыта

 
полученным

 
компанией

 экономическим
 

эффектом?





Компания
 

Rockwell –
 

производитель
 

мощных
 

насосов
 

для
 промышленных

 
компаний.

Насосы
 

компании
 

более
 

экономичны
 

в
 

эксплуатации
 

по
 

сравнению
 с

 
конкурентами, но

 
и

 
продаются

 
по

 
более

 
высокой

 
цене.

Экономия
 

затрат
 

при
 

уменьшении
 

потребляемой
 

мощности
 

=
[использованные

 
КВТ

 
х

 
количество

 
рабочих

 
часов

 
в

 
год

 
х

цена
 

1-го
 

КВТ/час
 

х

количество
 

лет
 

эксплуатации]оборудование
 

конкурентов
 

–

[использованные
 

КВТ
 

х

количество
 

рабочих
 

часов
 

в
 

год
 

х
 

цена
 

1-го
 

КВТ/час
 

х

количество
 

лет
 

эксплуатации]оборудование
 

Rockwell

Особенности
 

оценки
 

потребительской
 

ценности
 

–
 вместо

 
субъективно

 
ощущаемой

 
ценности

 
четкий

 экономический
 

расчет.

Текстовое
 

уравнение
 

ценности



•
 

Малый
 

и
 

средний
 

бизнес

•
 

Крупные
 

корпорации

•
 

Государственные
 

и
 муниципальные

 
учреждения



• Комплексные
 

поставки

• Многоступенчатая
 

система
 

закупок
Пример:

 
Автопроизводители

 
перешли

 
от

 
закупки

 
отдельных

 автокомпонентов
 

к
 

закупке
 

систем: сидения
 

и
 

двери, 
электрооборудование, трансмиссия

 
и

 
т. п.

• Управление
 

запасами
 

возлагается
 

на
 

поставщика

• Поставка
 

«Точно
 

в
 

срок»

• Многоступенчатая
 

система
 

отбора
 

поставщика
Пример:

 
Три

 
ступени

 
отбора

 
поставщика

 
компании

 
Xerox –

 1. квалифицированный
 

производитель, 2. одобренный
 производитель, 3. отобранный

 
производитель

 
–

 
получает

 официальный
 

сертификат
 

компании
 

Xerox.



Вес
Оценка

Плохо Удовлетво
 рительно Хорошо Отлично

Цена 0,30 +

Репутация 0,20 +

Качество 0,30 +

Уровень
 обслуживания 0,10 +

Гибкость
 поставщика 0,10 +

Общая
 

оценка: 0,3(4) + 0,2(3) + 0,3(4) + 0,2(2) + 0,1(3) =3,5 



• Закон
 

о
 

госзакупках

• Коррупционная
 

составляющая

• Лоббизм
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