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Ðûíîê B2B òîëüêî çàðîæäàåòñÿ â Ðåñïóáëèêå
Áåëàðóñü, îäíàêî ýòîò âèä äåÿòåëüíîñòè ÿâëÿåòñÿ
íàèáîëåå ïåðñïåêòèâíûì äëÿ áåëîðóññêèõ êîìïà-
íèé [3]. Êàê íà ðûíêå Â2Ñ, òàê è íà ðûíêå Â2Â
âàæíóþ ðîëü äëÿ ðàçâèòèÿ ïðåäïðèÿòèÿ è ïîâû-
øåíèÿ åãî êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè èãðàåò ìàðêå-
òèíã.

Íî, ïî ìíåíèþ ìíîãèõ ó÷åíûõ è ïðàêòèêîâ,
äî íàñòîÿùåãî âðåìåíè ðîëü ìàðêåòèíãà íà ðûíêå
Â2Â íåçàñëóæåííî ïðèíèæàëàñü. Â îòëè÷èå îò
âîïðîñîâ, êàñàþùèõñÿ ìàðêåòèíãà íà ðûíêå Â2Ñ,
ïðîáëåìå ìàðêåòèíãà íà ðûíêå Â2Â ïðàêòè÷åñêè
íå óäåëÿåòñÿ âíèìàíèÿ â íàó÷íîé ëèòåðàòóðå, æóð-
íàëüíûõ ñòàòüÿõ, âûñòóïëåíèÿõ íà êîíôåðåíöèÿõ
è ñåìèíàðàõ. Ýòî îáúÿñíÿåòñÿ òåì, ÷òî ìàðêåòèíã
íà ðûíêå Â2Â ÿâëÿåòñÿ áîëåå ïðåäñêàçóåìûì è
äåòåðìèíèðîâàííûì. Òåì íå ìåíåå â ïîñëåäíåå
âðåìÿ â çàïàäíîé ëèòåðàòóðå è ïðàêòèêå ïðîñëå-
æèâàåòñÿ çàìåòíûé ñäâèã â ñòîðîíó óñèëåíèÿ èí-
òåðåñà ê ïðîìûøëåííîìó ìàðêåòèíãó.

Òàê êàê ðûíîê B2B èìååò ðÿä ïðèíöèïèàëü-
íûõ îòëè÷èé îò ïîòðåáèòåëüñêîãî ðûíêà, òî ýòî
îêàçûâàåò ñóùåñòâåííîå âëèÿíèå íà ñòðàòåãèè è
ìàðêåòèíãîâûé èíñòðóìåíòàðèé, èñïîëüçóåìûå â
äàííîé ñôåðå.

Â ëèòåðàòóðíûõ èñòî÷íèêàõ ìîæíî âñòðåòèòü-
ñÿ óñëîâíîå äåëåíèå ðûíêà Â2Â ïî êðèòåðèþ âå-
ëè÷èíû çàêóïîê [4].

Ñåêòîð ìèíèìàëüíûõ ïî âåëè÷èíå çàêóïîê î÷åíü
áëèçîê ïî ñâîèì ñâîéñòâàì ê ðûíêó êîíå÷íîãî
ïîòðåáèòåëÿ. Çäåñü äåéñòâóþò êëàññè÷åñêèå ìàð-
êåòèíãîâûå ñõåìû è èíñòðóìåíòû, ïðèìåíÿåìûå
íà ðûíêå òîâàðîâ ìàññîâîãî ïîòðåáëåíèÿ.

Ñåêòîð ñðåäíèõ ïî âåëè÷èíå çàêóïîê ñóùåñòâåí-
íî îòëè÷àåòñÿ îò ðûíêà êîíå÷íûõ ïîòðåáèòåëåé è
ñîîòâåòñòâóåò îñîáåííîñòÿì ðûíêà Â2Â.

Ñåêòîð î÷åíü êðóïíûõ çàêóïîê, íîñÿùèé îï-
ðåäåëåííîå çíà÷åíèå äëÿ ðàçâèòèÿ îòðàñëè â öå-
ëîì èëè ãîñóäàðñòâà õàðàêòåðèçóåòñÿ íåâûñîêîé
ðîëüþ ìàðêåòèíãîâûõ ñòðàòåãèé â ïðîöåññå çàêó-
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ïîê. Çäåñü ïðèíöèïèàëüíîå çíà÷åíèå èìåþò ïî-
ëèòè÷åñêèå ôàêòîðû, êîòîðûå è îïðåäåëÿþò, â
êîíå÷íîì ñ÷åòå, ïîñòàâùèêîâ ïðîäóêöèè.

Ïðåäïðèÿòèÿ ïðîìûøëåííîñòè Ðåñïóáëèêè
Áåëàðóñü îòíîñÿòñÿ ê ñåêòîðó ñðåäíèõ ïî âåëè÷è-
íå çàêóïîê, ïîýòîìó áóäåì ðàññìàòðèâàòü ñïåöè-
ôèêó ìàðêåòèíãîâûõ êîììóíèêàöèé íà ðûíêå Â2Â
ïðåèìóùåñòâåííî äëÿ äàííîãî ñåêòîðà.

Â ðåçóëüòàòå àíàëèçà áûëî âûÿâëåíî, ÷òî íàè-
áîëåå ýôôåêòèâíûìè èíñòðóìåíòàìè íà ðûíêå
Â2Â ÿâëÿþòñÿ:

– ëè÷íûå ïðîäàæè;
– ñïåöèàëèçèðîâàííûå âûñòàâêè;
– ïðÿìîé ìàðêåòèíãà;
– ñâÿçè ñ îáùåñòâåííîñòüþ (Public relations (PR));
– ðåêëàìà â ñïåöèàëèçèðîâàííûõ èçäàíèÿõ.
Êàæäûé èç ïåðå÷èñëåííûõ èíñòðóìåíòîâ èìå-

åò ïðèíöèïèàëüíîå çíà÷åíèå äëÿ ïðèâëå÷åíèÿ ïî-
òðåáèòåëåé.

Ëè÷íûå ïðîäàæè ÿâëÿþòñÿ êëþ÷åâûì ìàðêå-
òèíãîâûì èíñòðóìåíòîì íà ðûíêå Â2Â, ïîñêîëü-
êó ó÷èòûâàþò ñïåöèôèêó êàæäîãî ïîòðåáèòåëÿ;
ïðåäîñòàâëÿþò âîçìîæíîñòü íåïîñðåäñòâåííîãî
êîíòàêòà ñ íèìè è ïîëó÷åíèå îáðàòíîé ñâÿçè.

Ó÷àñòèå â ñïåöèàëèçèðîâàííûõ âûñòàâêàõ ñïî-
ñîáñòâóåò:

– çàêëþ÷åíèþ êîíòðàêòîâ íà ïîñòàâêó ïðîäóê-
öèè;

– óñòàíîâëåíèþ êîíòàêòîâ ñ ïîòåíöèàëüíûìè
ïîêóïàòåëÿìè è ïàðòíåðàìè;

– èçó÷åíèþ êîíêóðåíòîâ;
– èçó÷åíèþ ñèòóàöèè íà ðûíêå è îòðàñëè;
– èçó÷åíèþ íîâûõ òåõíîëîãèé è ïðîäóêöèè;
– ïîâûøåíèþ èìèäæà êîìïàíèè.
Óñòàíîâëåíî, ÷òî áîëüøèíñòâî êîíòðàêòîâ çàê-

ëþ÷àåòñÿ èëè íåïîñðåäñòâåííî íà âûñòàâêå, èëè
÷åðåç íåñêîëüêî äíåé ïîñëå åå îêîí÷àíèÿ. Ïðÿìîå
îáùåíèå ñ ïàðòíåðàìè íà âûñòàâêàõ – êðàò÷àé-
øèé ïóòü ê ðàçâèòèþ äåëîâîé êîììóíèêàöèè,
ýôôåêòèâíûé èíñòðóìåíò ìàðêåòèíãà è ñáûòà.
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Äëÿ ýôôåêòèâíîãî èñïîëüçîâàíèÿ èíñòðóìåí-
òîâ ïðÿìîãî ìàðêåòèíãà ïðåäïðèÿòèþ, ðàáîòàþ-
ùåìó íà ðûíêå Â2Â, íåîáõîäèìî èñïîëüçîâàòü
ñîáñòâåííóþ áàçó äàííûõ äåéñòâèòåëüíûõ è ïî-
òåíöèàëüíûõ ïîòðåáèòåëåé. Íàëè÷èå ñîáñòâåííîé
áàçû äàííûõ ïîçâîëÿåò ïðåäïðèÿòèþ ïåðñîíèôè-
öèðîâàòü ñâîè ïîñëàíèÿ è ñäåëàòü èõ óçíàâàåìû-
ìè äëÿ ïîòðåáèòåëÿ. Êðîìå òîãî, èíñòðóìåíòû
ïðÿìîãî ìàðêåòèíãà âêëþ÷àþò ëè÷íûå êîíòàêò-
íûå äàííûå ñ ïðåäïðèÿòèåì.

Public relations (ñâÿçè ñ îáùåñòâåííîñòüþ) –
îäèí èç ãëàâíûõ ýëåìåíòîâ ðàçâèòèÿ êîìïàíèè.
Ìåðîïðèÿòèÿ PR îêàçûâàþòñÿ íàèáîëåå ýôôåê-
òèâíûìè íà ýòàïå âíåäðåíèÿ íîâîãî ïðîìûøëåí-
íîãî ïðîäóêòà. Ê ìåðîïðèÿòèÿì òàêîãî òèïà îò-
íîñÿòñÿ ñëåäóþùèå: îðãàíèçàöèÿ äåëîâûõ âñòðå÷,
îáåäîâ, çàâòðàêîâ, êîíôåðåíöèé, ñîñòàâëåíèå ïðåññ-
ìàòåðèàëîâ äëÿ ðàáîòû ñî ÑÌÈ, îðãàíèçàöèÿ ó÷à-
ñòèÿ âûñøåãî ðóêîâîäñòâà â ãîðîäñêèõ ìåðîïðèÿ-
òèÿõ, îðãàíèçàöèÿ èíòåðâüþ íà òåëåâèäåíèè è
ðàäèî è òàê äàëåå. Àêòóàëüíîñòü èñïîëüçîâàíèÿ
òàêèõ ìåðîïðèÿòèé íà ðûíêå Â2Â îáóñëîâëåíà
îñîáåííîñòÿìè, ñóùåñòâóþùèìè íà äàííûõ ðûí-
êàõ, à èìåííî òåì, ÷òî îäíèì èç ôàêòîðîâ, îïðå-
äåëÿþùèõ ñïðîñ íà ïðîäóêöèþ, ÿâëÿåòñÿ èìèäæ
èëè ðåïóòàöèÿ.

Òðàäèöèîííûì ýëåìåíòîì ìàðêåòèíãîâûõ êîì-
ìóíèêàöèé âûñòóïàåò ðåêëàìà, íî íà ðûíêå Â2Â
îíà íå èãðàåò îïðåäåëÿþùåé ðîëè. Ýòî ñâÿçàíî ñ
òåì, ÷òî ðåêëàìà ïðåäïîëàãàåò íåïåðñîíàëèçèðî-
âàííîå âîçäåéñòâèå íà öåëåâîé ðûíîê ñ èñïîëü-
çîâàíèåì êàíàëîâ ìàññîâûõ êîììóíèêàöèé, à òàê-
æå èíòåðåñ è äîâåðèå ê ðåêëàìå íà ðûíêå Â2Â
íåçíà÷èòåëüíûé. Îäíàêî íå ñëåäóåò íåäîîöåíè-
âàòü åå ðîëü íà äàííîì ðûíêå, òàê êàê â ïðèíöè-
ïå âñå âûøå ïåðå÷èñëåííûå èíñòðóìåíòû ìàðêå-
òèíãà íîñÿò ðåêëàìíûé õàðàêòåð. È îáû÷íî äëÿ
ðåêëàìû ïðåäïðèÿòèÿ èñïîëüçóþò ñïåöèàëèçèðî-
âàííûå îòðàñëåâûå èçäàíèÿ, êîòîðûå îðèåíòèðî-
âàíû íà ñïåöèàëèñòîâ îïðåäåëåííîãî ïðîôèëÿ.

Ïðåäïðèÿòèÿ íà ðûíêå Â2Â îñóùåñòâëÿþò ñâîè
áèçíåñ òðàíçàêöèè ñ ïîìîùüþ Èíòåðíåò, ïîýòî-

ìó îí ÿâëÿåòñÿ îäíèì èç íàèáîëåå âàæíûõ èíñò-
ðóìåíòîâ ìàðêåòèíãà â äàííîé ñôåðå.

Ïî ìíåíèþ ìíîãèõ àíàëèòèêîâ, â áëèæàéøèå
ãîäû, Èíòåðíåò áóäåò çàáèðàòü íàèáîëåå çíà÷è-
ìûå ñôåðû ñîâðåìåííûõ ðåêëàìíûõ òåõíîëîãèé,
è, â êîíå÷íîì ñ÷åòå, çàõâàòèò âåñü ðûíîê ðåêëà-
ìû. Áóäóùåå ñåòè èíòåðíåò íà ðûíêå ðåêëàìû –
ýòî áåññïîðíûé ëèäåð âíå êîíêóðåíöèè. Ñåãîäíÿ
ðàçâèòèå ñîöèàëüíûõ ñåòåé, áëîãîâ, ýëåêòðîííûõ
ôàéëî-îáìåííûõ ñàéòîâ, äåëîâîé èíòåðíåò ïðåñ-
ñû è òàê äàëåå äåëàåò ýòó ñôåðó íàèáîëåå ïðèâëå-
êàòåëüíîé äëÿ óñòàíîâëåíèÿ ëè÷íîãî êîíòàêòà ñ
ïîòðåáèòåëÿìè. Ïîäîáíûé ëè÷íûé êîíòàêò ìîæ-
íî îðãàíèçîâàòü ïðè ïîìîùè ñîçäàíèÿ ôîðóìà íà
ñàéòå, áëîãà, îíëàéí-êîíñóëüòàíòà. Âîçìîæíîñòè
ïîäîáíîãî îáùåíèÿ áåçãðàíè÷íû, ïðè ó÷åòå íèç-
êèõ ìàòåðèàëüíûõ çàòðàò íà îðãàíèçàöèþ äàííî-
ãî ñåðâèñà. Ïðè ýòîì ñòîèò îòìåòèòü, ÷òî ïðè ïî-
äîáíîì êîíòàêòå, ïðîèçâîäèòü ó÷åò ýôôåêòèâíî-
ñòè òàêîãî ðåñóðñà íå ñîñòàâëÿåò îñîáûõ çàòðóäíå-
íèé, òàê êàê ïðîâåäåíèå èññëåäîâàíèé â èíòåðíå-
òå íàèáîëåå ëåãêèé è óäîáíûé ñïîñîá ïîëó÷åíèÿ
íåîáõîäèìîé èíôîðìàöèè î ñâîèõ êëèåíòàõ è èõ
ïðåäïî÷òåíèÿõ.

Ïî ìíåíèþ ìíîãèõ çàïàäíûõ ýêñïåðòîâ, âåäó-
ùóþ ðîëü â ëèäîãåíåðàöèè íà ðûíêå Â2Â, òî
åñòü â ìàðêåòèíãîâîé òàêòèêå, íàïðàâëåííîé íà
ïîèñê ïîòåíöèàëüíûõ êëèåíòîâ ñ îïðåäåëåííû-
ìè êîíòàêòíûìè äàííûìè, èãðàåò êîíòåíò-ìàð-
êåòèíã [1].

Ïî ðåçóëüòàòàì èññëåäîâàíèÿ, ïðîâîäèìîãî Â2Â
Magazine, 51 % èç 440 îïðîøåííûõ ìàðêåòîëîãîâ
ïðèçíàþò êîíòåíò-ìàðêåòèíã âàæíåéøèì èíñòðó-
ìåíòîì â ëèäîãåíåðàöèè. 38 % ñ÷èòàþò, ÷òî êîí-
òåíò-ìàðêåòèíã ïîçâîëÿåò óñêîðèòü ïðîöåññ óçíà-
âàåìîñòè áðåíäà, à 29% ðåñïîíäåíòîâ ïðèçíàëè
âëèÿíèå ýòîãî èíñòðóìåíòà íà ïðîäàæè.

80 % îïðîøåííûõ ïðîôåññèîíàëîâ ñ÷èòàþ, ÷òî
íàèáîëåå ðàñïðîñòðàíåííûì êàíàëîì êîíòåíò-ìàð-
êåòèíãà ÿâëÿþòñÿ ñîöèàëüíûå ìåäèà, 74 % ìàðêå-
òîëîãîâ ñ÷èòàþò ýôôåêòèâíîé ïóáëèêàöèþ ðàç-
ëè÷íûõ ñòàòåé, à 65% — ðàñïðîñòðàíåíèå ýëåêò-
ðîííûõ ïèñåì (ðèñ. 1).

Ðèñ. 1. Ðåéòèíã ïîïóëÿðíûõ êàíàëîâ êîíòåíò-ìàðêåòèíãà
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Ñîãëàñíî äàííûì äðóãîãî èññëåäîâàíèÿ, ïðî-
âåäåííîãî ïî çàêàçó Optify, â êîòîðîì ïðèíÿëè
ó÷àñòèå 740 ïðîôåññèîíàëîâ, âåñüìà ïîïóëÿðíîé
òàêòèêîé ÿâëÿåòñÿ ðàñïðîñòðàíåíèå case studies [1].
Òàê ñ÷èòàþò 62 % îïðîøåííûõ. Ðàñïðîñòðàíåíèþ
whitepapers è e-books îòäàåò ïðåäïî÷òåíèå 61 %
ðåñïîíäåíòîâ. 58 % ó÷àñòíèêîâ èññëåäîâàíèÿ ñ÷è-
òàþò âàæíûì ðàñïðîñòðàíåíèå ïðåññ-ðåëèçîâ.
Ïðåäïî÷òåíèå newsletters è áëîããèíãó îòäàëè 55
è 51 % îïðîøåííûõ ñîîòâåòñòâåííî. Ëèøü 11 %
ïðîöåíòîâ îïðîøåííûõ ñ÷èòàþò ýôôåêòèâíûìè
ðåêëàìíûå ìåòîäû è ëèøü 18 % — ðàçëè÷íûå
âèðòóàëüíûå ñîáûòèÿ (ðèñ. 2).

Îäíàêî ýôôåêòèâíîñòü ëþáîãî èç ïåðå÷èñëåí-
íûõ ìàðêåòèíãîâûõ èíñòðóìåíòîâ çàâèñèò îò òîãî,
êàê êàæäûé èç íèõ áóäåò ñî÷åòàòüñÿ ñ äðóãèìè
ýëåìåíòàìè ñòèìóëèðîâàíèÿ ñáûòà.

Íåçàâèñèìî îò ñôåðû äåÿòåëüíîñòè ïðåäïðèÿ-
òèÿ äëÿ ìàðêåòèíãîâûõ êîììóíèêàöèé ñâîéñòâåí-
íû ñëåäóþùèå îáùèå öåëè:

– îïðåäåëåíèå öåëåâîãî ðûíêà;
– ôîðìèðîâàíèå ñïðîñà íà ïðîäóêöèþ ïðåä-

ïðèÿòèÿ;
– ñòèìóëèðîâàíèå ñáûòà.
Îäíàêî ñîäåðæàíèå äàííûõ öåëåé íà ðûíêå Â2Â

è ðûíêå Â2Ñ ðàçëè÷íî. Òàê åñëè íà ðûíêå Â2Ñ
öåëåâàÿ àóäèòîðèÿ ïðåäñòàâëåíà äîñòàòî÷íî áîëü-
øîé ñîâîêóïíîñòüþ ïîòðåáèòåëåé, à òàêæå ñîñòàâ-
ëÿåòñÿ ïðîôèëü ïîêóïàòåëÿ ïî ðÿäó õàðàêòåðèñ-
òèê, òî íà ðûíêå Â2Â ðå÷ü èäåò î êîíêðåòíûõ

îðãàíèçàöèÿõ, êîòîðûå ÿâëÿþòñÿ äåéñòâèòåëüíû-
ìè èëè ïîòåíöèàëüíûìè êëèåíòàìè. Êðîìå òîãî
íà ðûíêå Â2Â îðãàíèçàöèÿì öåëåñîîáðàçíî ñîçäà-
âàòü áàçó äàííûõ, ñîäåðæàùóþ ïîäðîáíîå îïèñà-
íèå êàæäîãî êëèåíòà.

Äëÿ ôîðìèðîâàíèÿ ñïðîñà íà ïðîäóêöèþ ðûí-
êà Â2Ñ íåîáõîäèìî äîñòè÷ü îïðåäåëåííîãî óðîâ-
íÿ îñâåäîìëåííîñòè î ïðåäïðèÿòèè è åãî ïðîäóê-
öèè, òîå åñòü ñôîðìèðîâàòü ïîëîæèòåëüíûé èìèäæ
ó öåëåâîé àóäèòîðèè. À äëÿ ïðåäïðèÿòèé, ðàáîòà-
þùèõ íà ðûíêå Â2Â, ïðèíöèïèàëüíî âàæíî ïî-
êàçàòü ïîòåíöèàëüíîìó êëèåíòó âîçìîæíîñòè, êî-
òîðûõ îí ñìîæåò äîñòè÷ü, èñïîëüçóÿ ïðåäëàãàå-
ìóþ ïðîäóêöèþ.

Íåñìîòðÿ íà òî ÷òî öåëüþ ñòèìóëèðîâàíèÿ ñáû-
òà, ÿâëÿåòñÿ óâåëè÷åíèå ðàçìåðîâ ïîêóïîê è ìî-
òèâàöèÿ ïîòðåáèòåëÿ äëÿ ñîâåðøåíèÿ ïîâòîð-
íîé ïîêóïêè, îäíàêî åå äîñòèæåíèå íà ðûíêàõ
Â2Ñ è Â2Â ðàçëè÷íî. Íà ïîòðåáèòåëüñêîì ðûíêå
äàííàÿ öåëü äîñòèãàåòñÿ ïîñðåäñòâîì âëèÿíèÿ íà
öåíó ïðåäëàãàåìîãî òîâàðà, à íà ðûíêå Â2Â ñòè-
ìóëèðîâàíèå ñáûòà îñóùåñòâëÿåòñÿ ÷åðåç âëèÿíèå
íà ñïðîñ íà ðûíêå êîíå÷íîãî ïîòðåáèòåëÿ.

Äëÿ òîãî ÷òîáû âûáðàòü è ýôôåêòèâíî èñïîëü-
çîâàòü êàíàëû ìàðêåòèíãîâûõ êîììóíèêàöèé íà
ðûíêå Â2Â, âàæíî ó÷èòûâàòü äâà êëþ÷åâûõ ôàê-
òîðà:

1. Èñïîëüçîâàòü ìàêñèìàëüíîå ÷èñëî êàíàëîâ
ìàðêåòèíãîâûõ êîììóíèêàöèé äëÿ ïðåäîñòàâèòü
ïîòåíöèàëüíîìó ïîòðåáèòåëþ âîçìîæíîñòè âûáîðà

Ðèñ. 2. Ðåéòèíã ïîïóëÿðíûõ òàêòèê è ôîðì êîíòåíò-ìàðêåòèíãà
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îïòèìàëüíîãî âàðèàíòà ïîëó÷åíèÿ èíôîðìàöèè î
ïðåäïðèÿòèè è åãî ïðîäóêöèè.

2. Ïðè ðàçðàáîòêå ìàðêåòèíãîâûõ ñîîáùåíèé,
ïåðåäàâàåìûõ ïî ðàçëè÷íûì êàíàëàì êîììóíèêà-
öèé íåîáõîäèìî ñîáëþäàòü åäèíûé ïîäõîä. Ýòî
íåîáõîäèìî äëÿ îáåñïå÷åíèÿ àäåêâàòíîé èíòåð-
ïðåòàöèè ïðåäîñòàâëÿåìîé èíôîðìàöèè è èçáåãà-
íèÿ ïðîòèâîðå÷èé.

Èç âûøåñêàçàííîãî ñëåäóåò, ÷òî äëÿ ýôôåê-
òèâíîñòè ìàðêåòèíãîâîé äåÿòåëüíîñòè íà ðûíêå
Â2Â åùå îäíîé âàæíîé ñîñòàâëÿþùåé, êîòîðóþ
ñëåäóåò ðàññìîòðåòü, ÿâëÿåòñÿ ìàðêåòèíãîâîå ñî-
îáùåíèå. Ñïåöèôè÷åñêèå îñîáåííîñòè ðûíêà Â2Â
íàêëàäûâàþò îïðåäåëåííûå òðåáîâàíèÿ íà ñîäåð-
æàíèå è ôîðìó ìàðêåòèíãîâîãî ñîîáùåíèÿ. Ïî-
ýòîìó äàëåå ðàññìîòðåíû îñíîâíûå õàðàêòåðèñòè-
êè ìàðêåòèíãîâîãî ñîîáùåíèÿ íà ðûíêå Â2Â.

Íà ðûíêå Â2Ñ ìàðêåòèíãîâîå ñîîáùåíèå äîë-
æíî âûçûâàòü ýìîöèè ó ïîòåíöèàëüíîãî ïîêóïà-
òåëÿ è ñòèìóëèðîâàòü åãî ê ñîâåðøåíèþ ïîêóïêè.
Îäíàêî íà ðûíêå Â2Â â ïðîöåññå ïðèíÿòèÿ ðåøå-
íèÿ î çàêóïêàõ ó÷àñòâóåò áîëüøîå êîëè÷åñòâî ñî-
òðóäíèêîâ ïðåäïðèÿòèÿ, êîòîðûå ðóêîâîäñòâóþò-
ñÿ íå ëè÷íûìè èíòåðåñàìè, à èíòåðåñàìè ïðåä-
ïðèÿòèÿ â öåëîì, ïîýòîìó èñïîëüçîâàíèå ïîäõî-
äà õàðàêòåðíîãî äëÿ ðûíêà Â2Ñ íåöåëåñîîáðàçíî
è íåýôôåêòèâíî. Ñëåäîâàòåëüíî, ìàðêåòèíãîâîå
ñîîáùåíèå äîëæíî áûòü àðãóìåíòèðîâàííûì è
ðàöèîíàëüíûì, ïðè ýòîì ïîêàçàòü âñå âàæíûå õà-
ðàêòåðèñòèêè ïðîäóêöèè è âûãîäû îò åå èñïîëü-
çîâàíèÿ.

Ìàðêåòèíãîâîå ñîîáùåíèå íà ðûíêå Â2Â äîë-
æíî ñîäåðæàòü ïîäðîáíîå îïèñàíèå ïðîäóêöèè,
ýòî îáóñëîâëåíî òåì, ÷òî ñîîáùåíèå ïðåäíàçíà÷å-
íî äëÿ ïðîôåññèîíàëîâ â îïðåäåëåííîé ñôåðå,
ïîýòîìó îòñóòñòâèå ïîäðîáíîé èíôîðìàöèè ìî-
æåò îòðèöàòåëüíî îòðàçèòüñÿ íà îêîí÷àòåëüíîì
ðåøåíèè î çàêóïêå ïðîäóêöèè.

Ïîìèìî ýòîãî ñîäåðæàíèå äîëæíî áûòü ìàê-
ñèìàëüíî àäàïòèðîâàíî ïîä ïîòðåáíîñòè êîíêðåò-
íîãî ïîêóïàòåëÿ. Ñóùåñòâóåò òàê íàçûâàåìûé êåéñ-
ïîäõîä ïðè ñîñòàâëåíèè ìàðêåòèíãîâûõ ñîîáùå-
íèé â ñôåðå Â2Â, êîãäà, èñõîäÿ èç ñïåöèôè÷åñ-
êèõ çàïðîñîâ ïîòåíöèàëüíîãî ïîòðåáèòåëÿ è îñî-
áåííîñòè åãî äåÿòåëüíîñòè, ñîñòàâëÿåòñÿ ìàð-
êåòèíãîâîå ñîîáùåíèå, ñîäåðæàùåå îïèñàíèå
êîíêðåòíîé ñèòóàöèè èñïîëüçîâàíèÿ ïðåäëàãà-
åìîãî òîâàðà ñ îöåíêîé ïîëó÷åííûõ ïðåèìó-
ùåñòâ èëè ïðèâîäÿòñÿ äàííûå òåñòîâ èëè èñ-
ñëåäîâàíèé, ïîêàçûâàþùèå â êîëè÷åñòâåííîì
âûðàæåíèè òå èëè èíûå ðåçóëüòàòû ïðèìåíå-
íèÿ òîâàðà/óñëóãè. Â ðåçóëüòàòå ïîòåíöèàëü-

íûé ïîêóïàòåëü ïîëó÷àåò áîëåå ïîëíîå ïðåäñòàâ-
ëåíèå î òåõ âûãîäàõ, êîòîðûå ìîæåò ïîëó÷èòü åãî
ïðåäïðèÿòèå. Íåìàëî âàæíîé ÿâëÿåòñÿ è êîëè÷å-
ñòâåííàÿ ñîñòàâëÿþùàÿ ñîîáùåíèÿ, òàê êàê ìàð-
êåòèíãîâàÿ äåÿòåëüíîñòü äîëæíà áûòü ôèíàíñîâî
îáîñíîâàííîé è ýêîíîìè÷åñêè ýôôåêòèâíîé.

Åùå îäíîé îñîáåííîñòüþ ìàðêåòèíãîâîãî ñî-
îáùåíèÿ íà ðûíêå Â2Â ÿâëÿåòñÿ ñîáëþäåíèå îï-
ðåäåëåííûõ ôîðìàëüíûõ òðåáîâàíèé. Ïðîöåññ
ïðèíÿòèÿ ðåøåíèÿ î çàêóïêàõ ÿâëÿåòñÿ ñëîæíûì
è ìíîãîøàãîâûì, à òàêæå ñîïðîâîæäàåòñÿ ìíîæå-
ñòâîì ôîðìàëüíîñòåé. Ïîýòîìó ïðè ñîñòàâëåíèè
ìàðêåòèíãîâîãî ñîîáùåíèÿ âàæíî ñîáëþäàòü òà-
êèå ìîìåíòû, êàê ñòèëü ïåðåäàâàåìûõ ìàòåðèà-
ëîâ, à òàêæå ó÷èòûâàòü äîëæíîñòíûå ïîçèöèÿ ïî-
êóïàòåëÿ.

Ïîäâîäÿ èòîã âûøåñêàçàííîìó, ìîæíî îòìå-
òèòü, ÷òî îñîáåííîñòè ðûíêà Â2Â äèêòóåò ñâîè
óñëîâèÿ ïðèìåíåíèÿ ìàðêåòèíãîâûõ èíñòðóìåí-
òîâ. Îðèåíòàöèÿ íà ïîòðåáèòåëÿ, òåõíè÷åñêàÿ ñëîæ-
íîñòü ïðîäóêòà, âçàèìîçàâèñèìîñòü ïîêóïàòåëÿ è
ïðîäàâöà, ìíîãîøàãîâûé çàêóïî÷íûé ïðîöåññ, çà-
âèñèìîñòü îò ñïðîñà íà ðûíêå êîíå÷íîãî ïîòðå-
áèòåëÿ – âñå ýòî äåëàåò ñïåöèôè÷íûì è ïðèìå-
íåíèå ìàðêåòèíãîâûõ èíñòðóìåíòîâ. À ýòî, â ñâîþ
î÷åðåäü, òðåáóåò ñîâåðøåííî èíûõ ñõåì è ïîäõî-
äîâ ïðè ðàçðàáîòêå ïðîãðàìì ïðîäâèæåíèÿ ïðî-
äóêöèè íà ðûíêå Â2Â. Êðîìå òîãî, ìåíÿåòñÿ õà-
ðàêòåð èñïîëüçîâàíèÿ è ýôôåêòèâíîñòü îòäåëüíûõ
èíñòðóìåíòîâ ìàðêåòèíãà íà èçó÷àåìîì ðûíêå.
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FEATURES OF REALIZATION OF MARKETING ON B2B MARKET

In the article features of implementation of marketing on the B2B market are discussed.
The results are of practical importance and can be used by the business community to
improve marketing activities for B2B market.
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