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Рассматриваются вопросы интеграции результатов промышленного производства и поставщиков

услуг широкого спектра, генерируемых промышленными товарами. Проанализированы аспекты

выбора интероперабельной и проприетарной стратегий развития. Представлены

трансформационные механизмы экономического развития, способствующие интеграции

производителей.

Изменения технологических укладов, при�

водящие к циклическим процессам в эконо�

мике и жизни общества, требуют трансфор�

мационных процессов сферы производства

товаров. Трансформационные тенденции пос�

леднего десятилетия открыли новые перспек�

тивы для генерации новых потребностей и

для получения дополнительных источников

дохода инвесторов как в сфере промышлен�

ного производства, так и в сфере услуг. До�

ход промышленного производства в ближай�

шей перспективе перестанет относиться лишь

к моменту реализации товара, к моменту его

приобретения. Данный феномен уже наблю�

дается на отдельных рынках. Значительная

часть доходов переносится на будущие пе�

риоды пользования данным товаром, обору�

дованием. Это создает стимулы для произ�

водителя к интеграции непосредственно про�

мышленного производства и производства

услуг, потребление которых вызвано покуп�

кой данного оборудования. Наблюдается ра�

дикальное изменение характера обществен�

ных отношений: не спрос рождает предло�

жение, а фирмы�инноваторы своими пред�

ложениями формируют потребности обще�

ства. Потребитель ставится в зависимость

функционалом, заложенным в оборудование,

на потребление авторизованных услуг, или

же услуг определенного авторизованного про�

изводителя.

Наблюдаемая тенденция переноса пото�

ка доходов с момента продажи на долгосроч�

ный период получения услуг формирует си�

туацию конкуренции зачастую не отдельных

производителей товара, а производителей

услуг или интегрированных компаний, пред�

ставляющих интересы производителя товара

и услуг одновременно, фирм и лиц, аффи�

лированных данным производителем.

В силу озвученных обстоятельств фор�

мирование таких интегрированных компаний

происходит в двух направлениях:

♦ производитель услуги генерирует со�

здание в рамках своего бизнеса промышлен�

ное производство товара, генерирующего по�

требление услуг конкретного производителя;

♦ производитель товара приобретает

производителя услуги или участие в произ�

водстве, или создает такого производителя в

рамках своей организации.

Такое объединение делает возможным

выход на уже существующий рынок товаров

промышленного производителя под малоиз�

вестной маркой, нового производителя в слу�

чае конвергенции его товара с услугами из�

вестного бренда по предоставлению услуг.

Также это дает возможность изменения сег�

ментации на рынке как промышленных това�

ров, так и услуг за счет вытеснения с рынка

игроков, не осуществляющих интеграцию с

потенциально интересным производителем,

как услуги, так и товара.

Промышленные товары начинают приоб�

ретать свойство, характерное для ИТ�продук�

тов, а именно, комплексности. Пакетное про�

изводство, включающее больший функцио�

нал, обладает большей ценностью на рынке.

“На сетевых рынках потребители покупают

скорее не товары, а товарные наборы”1.
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Специфика дополняемости способствует

формированию двухстороннего вертикально�

го рынка2, возникает необходимость коорди�

нации стандартов комплементарных продук�

тов, возникают предпосылки к конгломерату

различных в своей основе отраслей.

Тенденции последнего времени: форми�

рование потока информационных услуг то�

варами, изначально не относящимися к сфе�

ре ИТ�индустрии приводит к трансформаци�

онным процессам во многих отраслях. В бли�

жайшее время мы будем иметь дело с холо�

дильниками, имеющими выход в Интернет и

способными производить заказ доставки про�

дуктов у авторизованного продавца/произ�

водителя, стиральными машинами, генериру�

ющими доставку средств бытовой химии, ав�

томобилями, формирующими заказ техничес�

кого обслуживания в зависимости от харак�

теристик и состояния составных частей. Про�

изводителю товара/оборудования, в котором

заложен подобный функционал, необходи�

мо будет лишь авторизовать того или иного

интересного ему продавца услуги. В резуль�

тате формируется конгломерат производите�

ля оборудования и производителя услуги.

При этом формирование функционала

оборудования нельзя отнести исключитель�

но к сфере услуг. Основная верификацион�

ная характеристика услуги � ее одномомент�

ное производство, продажа и потребление.

Функционалом же оборудования потребитель

способен пользоваться длительное, зачастую

не регулируемое продавцом, время, в усло�

виях и с использованием оборудования по

своему усмотрению. Возможен перенос фун�

кционала с одного носителя на другой. Рас�

сматриваемое оборудование в отрыве от фун�

кционала не интересно потребителю и соот�

ветственно не представляет потребительской

ценности. Продукт будет востребован рын�

ком только в случае наличия у него опреде�

ленного функционала. Наличие того или ино�

го функционала определяет конкурентные

преимущества продавца и товара на рынке.

Привязка же данного функциональна к про�

изводителю последующих услуг в данном

плане вторична, но, вполне возможно, имен�

но она способна определить выбор потреби�

теля в пользу того или иного товара. В связи

с тем, что “ИТ�продукты не относятся к това�

рам длительного пользования”3, аналогичная

тенденция в ближайшей временной перспек�

тиве затронет и товары промышленного про�

изводства, ранее относимые к длительному

периоду использования: такие товары, как

бытовая техника, оборудование и средства

связи, средства передвижения и пр. В связи

с этим приобретут актуальность такие сферы

деятельности, как upgrade технологического

оборудования вне сферы ИТ�индустрии, что

возможно еще более привяжет потребителя

к конкретному производителю.

Приобретение товара с функционалом

услуг аналогично приобретению опциона,

данное обстоятельство привносит дополни�

тельные факторы риска: при благоприятном

приобретении потребитель приобретает од�

новременно возможность последующей мо�

дификации и модернизации приобретенного

товара, при неудачном выборе производите�

ля он лишается такой возможности. Данный

факт уже имеет место в ИТ�индустрии и на

настоящем этапе осознается многими ИТ�ком�

паниями, в связи с чем приобретение обору�

дования рассматривается превалирующе либо

на лизинговой основе4, либо с использова�

нием механизма “с правом выкупа”, с воз�

можность дальнейшей модификации и иных

инструментов снижения риска инвестора.

Промышленные товары с встроенным высо�

котехнологичным функционалом приобрета�

ют свойство высоких издержек переключе�

ния на иного производителя в силу невоз�

можности или малой вероятности, обуслов�

ленной высокой стоимостью приобретения

услуг неавторизованных производителей.

При производстве товаров с встроенным

высокотехнологичным функционалом произ�

водитель выбирает либо открытую техноло�

гию, дающую пользователю возможность

самостоятельной модификации функционала,

либо закрытую технологию, не позволяющую

пользователю менять функционал по своему

усмотрению и, следовательно, ограждающую

неавторизованные фирмы � производителей

услуг от выхода на рынок покупателей дан�

ного продукта. С одной стороны, данное об�

стоятельство способствует монополизации

рынка, с другой стороны создает стимулы к

принятию стандартов, способствующих инте�

роперабельности, унифицирующих промыш�

ленное оборудование по высокотехнологич�

ному функционалу и способствующих уве�
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личению общественного уровня благососто�

яния в силу повышения удовлетворенности

потребителей возможностью перехода к не

предусмотренному функционалом производи�

телю услуг. При этом под интероперабель�

ностью понимается возможность взаимодей�

ствия продуктов из разных экономических

систем, взаимная совместимость оборудова�

ния различных производителей. Интеропера�

бельная стратегия производителя предпола�

гает возможность использования оборудова�

ния для потребления услуг на рынках и в

условиях, не оговоренных производителем,

при этом потребитель может самостоятельно

определять поставщика данных услуг, само�

стоятельно определять функционал, который

он будет устанавливать на приобретенное

оборудование. Поставщик при этом может

быть не только производителем товара, он

может также выступать в роли одного из по�

ставщиков услуг конкурентного рынка. Про�

изводитель, который выбрал стратегию не

обладающую свойством интероперабельнос�

ти, тем самым сужает список функционала

потенциально установленного на проданном

оборудовании, или оговаривает список по�

ставщиков услугами, которых будет пользо�

ваться потребитель с помощью данного обо�

рудования. Данная стратегия предполагает

урезание сегмента рынка: потребитель зак�

лючен в рамки оговоренных аффилирован�

ных поставщиков, он также находится в за�

висимости от дозволений производителя от�

носительно функционала оборудования. В

данном случае наблюдается снижение зна�

чения функции общественного благосостоя�

ния в силу рентоориентированного характе�

ра таких решений5, благосостояние общества

также снижается ввиду рекурсии контроля6

выбора интероперабельной технологии про�

изводителем, а также контроля недопущения

образования проприетарных систем, который

зачастую характерен для отдельных рынков

и регионов.

Следует заметить, что при интеграции

оборудования с комплексом услуг формиру�

ется сетевой эффект, характерный для ин�

фокоммуникационной индустрии: чем боль�

ше пользователей, потребителей комплемен�

тарного продукта, тем выше уровень серви�

са, предоставляемого поставщиком, тем бо�

лее дешевыми становятся комплексы получа�

емых услуг, тем доступнее и качественнее

каналы их получения.

Сетевой эффект способен в данном слу�

чае ликвидировать наличие на рынке произ�

водителей конкурентов, не обладающих мас�

совостью своего потребителя. Данный факт

возможен даже в случае наличия у озвучен�

ного производителя высокого качества това�

ров или иных дополнительных функций. Уро�

вень охвата в данном случае выступает сиг�

налом для потребителя, что оборудование

конкретного производителя может быть со

временем подвергнуто upgrade или заменено

с минимальными издержками.

В данном случае может также возник�

нуть дилемма: либо покупать продукт, обла�

дающий сетевым эффектом по более высо�

кой цене с последующей возможностью мо�

дификации, замены, upgrade, либо покупать

оборудование без этой возможности по мень�

шей цене. Расчет стоимости восстановления

возможности потреблять услуги является при�

оритетом и руководящим фактором при вы�

боре производителя. Для достижения боль�

шего сетевого эффекта компании произво�

дители зачастую прибегают к реализации

базового продукта по заниженным ценам,

именно для максимизации потока доходов на

протяжении всего периода времени пользо�

вания данным товаром и увеличения своего

сегмента рынка.

При этом следует заметить, что чем выше

функционал высоко ассортиментного по на�

бору потенциальных услуг товара, и чем ниже

набор функционала низко ассортиментного

производителя, тем выше будет прибыль обе�

их производителей: 0>
∂
π∂

i

i

U
 � в случае с

высокоассортиментным производителем и

0<
∂
π∂

i

i

U
 � в случае с низкоассортиментным

производителем, где 
i

i

U∂
π∂

 � изменение зна�

чения показателя прибыли при изменении

продуктового ассортимента. Следовательно,

тем выше будут стимулы к продуктовой диф�

ференциации производителей, так как при�

быль высокофункционального производите�

ля тем выше, чем выше набор функциональ�
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ных характеристик; а для производителя низ�

кофункционального товара прибыль выше

при снижении набора функционала. Произ�

водители будут стремиться разграничить свои

сегменты рынка при изначальной высокой

дифференциации выпускаемых продуктов.

С одной стороны, производитель с зак�

рытой технологией лишает потребителя воз�

можности производить дополнительные само�

стоятельные изменения продукта и влиять на

его функционал, тем самым уменьшая свой

сегмент рынка, однако его рынок становится

более специфичным благодаря высокой сто�

имости переключения, этим он привязывает

потребителя к конкретному производителю как

оборудования, так и услуги, увеличивая поток

доходов на протяжении всего периода пользо�

вания данным оборудованием. Аналогичная

по рассуждению и обратная ситуация с низ�

конаборным и открытым по функционалу обо�

рудованием. Доля рынка может быть увели�

чена на стадии продажи оборудования, одна�

ко в силу открытости технологии и низкой

стоимости переключения потребитель может

легко сменить поставщика услуги или же даже

произвести замену товара на товар другого

производителя, тем самым, лишив произво�

дителя рассматриваемого товара долгосроч�

ного потока доходов от последующего улуч�

шения и предоставление комплементарных

услуг. Таким образом, максимальная верти�

кальная дифференциация продуктов ослабляет

дальнейшую ценовую конкуренцию на рынке,

так как сегменты рынка данных производите�

лей практически не пересекаются.

Если функционал высоконаборного то�

вара будет незначительно превышать функ�

ционал низконаборного товара, то произой�

дет монополизация рынка и вытеснения с

рынка низконаборного производителя. По�

требитель будет предпочитать товар с боль�

шим функционалом. Производитель функци�

онала ниже определенного уровня лишится

своей доли рынка, наличие на рынке произ�

водителя низконаборного функционала выше

определенного уровня, т.е. при незначитель�

ной продуктовой дифференциации, приведет

в высокоинтенсивной конкуренции на рын�

ке, что позволит благодаря сетевому эффек�

ту выжить только одному производителю.

Следует также отметить, что стандарти�

зация функционала, с одной стороны, выс�

тупает средством защиты потребителя в силу

низкой стоимости переключения на иного

производителя, с другой стороны, это отри�

цательно сказывается на уровне ценовой кон�

куренции, так как производитель не обеспо�

коен размерами своей сети в силу совмести�

мости продуктов. В итоге происходит увели�

чение цен на данном рынке.

В качестве примера производителя, чьи

технологии ограничивают пользователя в гра�

ницах проприетарной экономической систе�

мы, то есть производителя с закрытой техно�

логией, а также в качестве примера успеш�

ной реализации закрытой стратегии, можно

привести компанию Apple. Выделим основ�

ные характеристики закрытой технологии

Apple: несовместимость функционала фир�

мы с другими платформами и невозможность

установить на платформу оборудования Apple

функционал иного производителя, высокий

уровень switching cost � стоимость перехода

для пользователя на товар/услугу конкурен�

та, низкая “сила покупателя”, т.е. возмож�

ность потребителя влиять на производителя

с целью уменьшения цены. При этом данный

производитель с успехом обходит требова�

ния различных организаций к интеропера�

бельности продуктов: наличием процедур от�

бора производителей функционала для ав�

торизации в своих продуктах.

В качестве примера производителя, ис�

пользующего открытую технологию, приве�

дем тайваньскую компанию HTC � четвертого

мирового производителя по объему поставок

смартфонов (после Nokia, Apple, RIM). HTC

выпускает свое оборудование на базе откры�

той платформы корпорации Google � Android.

По оценкам специалистов7, 27% продаж сег�

мента приходится на долю “андроидов”, на

долю Apple приходится 23%.

В данном случае наблюдается сильная

продуктовая дифференциация товара, что

позволяет озвученным компаниям получать

максимальные прибыли. При этом следует

отметить, что свойство интероперабельности

также имеет определенные ограничения: за�

частую для возможности его использования

необходимо быть членом того или иного сег�

мента прозводителей, который ограничен

формальными правилами, накладываемыми

на тот или иной вид деятельности, т.е. необ�

ходимо преодолеть определенные входные
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барьеры для выхода на тот или иной рынок.

Свойство же проприетарных продуктов так�

же имеет специфическую характеристику:

исключать возможность совместимости лишь

для фирм, представляющих потенциально

опасность конкуренции для аффилированных

производителем компаний.

Чем более закрытой является техноло�

гия, тем более высокий уровень цен наблю�

дается на товары и услуги, задействованные

в ее реализации. Для открытой технологии

цена будет находиться на более низком уров�

не.

Следует заметить, что наблюдается тен�

денция снижения срока использования обо�

рудования, что является подтверждением за�

конов Г. Мура, ускоряющиеся темпы услож�

нения оборудования приводят к необходи�

мости его скорейшей замены.

Факт интеграции услуг и производителей

оборудования также имеет особенность в

относительно небольшом сроке использова�

ния конкретного функционала без внесения

в него дополнительных корректировок.

В связи с чем выбор производителем ин�

тероперабельной или проприетарной страте�

гий развития деятельности определяется не

только позиционированием и сегментирова�

нием производителя на рынке, но и способ�

ностью производителя формировать комплекс

услуг, генерируемых технологическими воз�

можностями оборудования. Озвученная спо�

собность формирования услуг может реали�

зовываться не в непосредственном предос�

тавлении услуги, она может заключаться в

способности производителя товара наладить

цепочку товар�услуга�потребитель, конверги�

руя функционал выпускаемого оборудования

с аффилированными или иными производи�

телями потенциально интересных пользова�

телю услуг. При успешном выборе спектра

функционала выпускаемого оборудования

производитель способен занять определен�

ную нишу и уверенно закрепиться на рынке.

Таким образом, разработка механизмов

взаимодействия производителя оборудования

и услуг имеет практическое и научное значе�

ние и способна привести к усилению конку�

рентных преимуществ отечественного произ�

водителя на мировом рынке и позволить за�

нять потенциальную нишу на рынке. Более

того, мониторинг и тщательное изучение су�

ществующих потребностей позволит произ�

водителю разработать оборудование с необ�

ходимым функционалом и, тем самым, ини�

циировать, сформировать и предвосхитить

потребности населения, которых нет на на�

стоящий момент. В данном плане разработ�

ки в этой области позволят занять отечествен�

ному производителю сегменты еще не сфор�

мированного рынка. При этом исследования

озвученной проблематики требуют неотлага�

тельной реализации для предотвращения от�

сутствия российских игроков на данном рын�

ке, аналогично с рынком компьютерной тех�

ники и технологии. Инновации, направлен�

ные на формирование новых потребностей

и, соответственно, нового рынка сбыта, по�

зволят использовать преимущества иннова�

тора и получать повышенные объемы дохода

от данного вида деятельности до момента

имитации данной инновации массовым про�

Рис. Механизм выбора комплементарного продукта потребителем
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изводителем. У фирмы�инноватора, способ�

ной реализовать подобные механизмы интег�

рации, существуют стимулы по лоббирова�

нию стандартизации своих товаров при на�

личии прав на стандартизируемые разработ�

ки, что способствует распространению тех�

нологических решений рассматриваемой ком�

пании. Разработка механизмов реализации

изложенной технологической инновации при�

обретает особую актуальность в условиях

завершения понижательной стадии волны

Кондратьева и ожидания повышательной ста�

дии цикла.
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