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I. Ââåäåíèå

Ìåíÿþùàÿñÿ ìîäåëü ìàðêåòèíãà äåìîíñòðèðóåò ïåðåõîä îò òðàíçàêöèîííîãî ìàðêå-
òèíãà, îñíîâàííîãî íà îáìåíå, ê ìàðêåòèíãó âçàèìîîòíîøåíèé, íàïðàâëåííîãî íà ðàç-
âèòèå îòíîøåíèé ñ ïîñòàâùèêàìè è êëèåíòàìè. Òåîðåòè÷åñêè ýòîò ïåðåõîä îáîñíîâàë
ðàçëè÷èÿ ìåæäó ìîäåëÿìè. Îäíè èññëåäîâàòåëè ïðèäåðæèâàþòñÿ ìíåíèÿ, ÷òî ìàðêå-
òèíã âçàèìîîòíîøåíèé ñîâåðøåííî îòëè÷íàÿ ìîäåëü îò ñóùåñòâîâàâøåé òðàäèöèîííîé
òðàíçàêöèîííîé ìîäåëè [7; 10], äðóãèå � ñ÷èòàþò ìàðêåòèíã âçàèìîîòíîøåíèé ëîãè÷-
íûì ïðîäîëæåíèåì ðàçâèòèÿ òðàíçàêöèîííîãî ìàðêåòèíãà [16; 17]. Îòêðûòûì îñòàåòñÿ
âîïðîñ î ïðèìåíèìîñòè òåõ èëè èíûõ ìîäåëåé â ïðàêòèêå áèçíåñà. Ïîýòîìó âîçíèêàåò
íåîáõîäèìîñòü êëàññèôèöèðîâàòü ñóùåñòâóþùèå ïðàêòèêè íà îñíîâå ðàçëè÷èé â ìàð-
êåòèíãîâûõ ìîäåëÿõ è âûÿâèòü òèïû ìàðêåòèíãà, õàðàêòåðíûå êðàéíèì ìîäåëÿì ëèáî
èõ ïðîìåæóòî÷íûì âàðèàöèÿì. Òåì ñàìûì ïîëó÷èòü íåêîòîðóþ îáùóþ êàðòèíêó ïðè-
ìåíÿþùèõñÿ ïðàêòèê â îáëàñòè ìàðêåòèíãà. Ýòà èäåÿ ëåãëà â îñíîâó ÑÌÐ ïðîåêòà
(Contemporary marketing practices project).

Ïîÿâëåíèå íîâîé ìîäåëè è íîâûõ ñòðàòåãèé â ðåàëüíîñòè ïîâëåêëè çà ñîáîé îáðà-
çîâàíèå ðàçðûâà ìåæäó òåîðèåé è ïðàêòèêîé. Íåéòðàëèçîâàòü ýòîò ðàçðûâ ïîìîãóò
èññëåäîâàíèÿ ïðàêòèê è èõ ìåæñòðàíîâîå ñîïîñòàâëåíèå. Íåäîñòàòîê èññëåäîâàíèé, çà-
êëþ÷àåòñÿ â ïîñòîÿííîì îáíîâëåíèè èññëåäîâàòåëüñêîé áàçû, ïðè÷èíîé êîòîðîãî ÿâ-
ëÿåòñÿ óñòàðåâàíèå èññëåäîâàíèé è èçìåíåíèå âíåøíèõ ýêîíîìè÷åñêèõ è âíóòðåííèõ
îðãàíèçàöèîííûõ óñëîâèé, ÷òî îòìå÷àëîñü ðÿäîì èññëåäîâàòåëåé [16]. Äðóãàÿ ïðè÷èíà
èíòåðåñà èññëåäîâàíèÿ ïðàêòèê � ñîïîñòàâëåíèå ðàçâèòûõ ðûíêîâ è ðàçâèâàþùèõñÿ.
Ïîÿâëÿåòñÿ òåíäåíöèÿ êîïèðîâàíèÿ ìîäåëåé, ñòðàòåãèé êîìïàíèé ñ ðàçâèòûõ ðûíêîâ
êîìïàíèÿìè ñ ðàçâèâàþùèõñÿ, îäíàêî, èíñòðóìåíòû ðàçâèòûõ ðûíêîâ íå âñåãäà ïðè-
ìåíèìû äëÿ ðàçâèâàþùèõñÿ. [6; 9; 16] Åñëè âçãëÿíóòü íà èññëåäîâàíèÿ â Ðîññèè êàê
ðàçâèâàþùåéñÿ ñòðàíû, òî îíè íîñÿò ôðàãìåíòàðíûé õàðàêòåð. [1, 2, 3, 4, 5] Òàêèì îá-
ðàçîì, íåîáõîäèìî êîìïëåêñíîå èçó÷åíèå ïðàêòèê â Ðîññèè. Îáðàòèâøèñü ê ìèðîâûì
èññëåäîâàíèÿì, ìîæíî íàéòè óæå ðàçðàáîòàííóþ ìåòîäîëîãèþ íà ðàçâèòûõ ðûíêàõ, êî-
òîðàÿ ïîçâîëÿåò ïðîâåñòè êîìïëåêñíûé àíàëèç ìàðêåòèíãîâûõ ïðàêòèê (Contemporary
marketing practices (CMP) project). Òåì íå ìåíåå, íåîáõîäèìî ïðîâåðèòü ïðèìåíèìîñòü
ìåòîäîëîãèè CMP ïðîåêòà â Ðîññèè. Â ñëó÷àå åñëè íà îñíîâå ðåçóëüòàòîâ èññëåäîâà-
íèÿ áóäåò ïîëó÷åíû íîâûå çíàíèÿ è ñôîðìóëèðîâàíû ïðàêòè÷åñêèå ðåêîìåíäàöèè, ò.å.
êîìïàíèè îáðàçóþò êëàñòåðû, îáúÿñíÿåìûå ìåòîäîëîãèåé ïðîåêòà, ìû ñìîæåì óòâåð-
æäàòü, ÷òî äàííàÿ ìåòîäîëîãèÿ ïðèìåíèìà â Ðîññèè.

Öåëü èññëåäîâàíèÿ - îïèñàòü ìàðêåòèíãîâûå ïðàêòèêè â Ðîññèè.

Ïðåäìåòîì èññëåäîâàíèÿ ÿâëÿþòñÿ ñîâðåìåííûå ìàðêåòèíãîâûå ïðàêòèêè. Îáúåêò
èññëåäîâàíèÿ � êîìïàíèè, îïåðèðóþùèå íà ðîññèéñêîì ðûíêå.

II. Ìåòîäîëîãèÿ
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Èñòîðèÿ èññëåäîâàòåëüñêîãî ïðîåêòà äàåò íàì îñíîâàíèÿ ñ÷èòàòü, ÷òî àíêåòà ñî-
âðåìåííûå ìàðêåòèíãîâûå ïðàêòèêè ïðîøëà íåêîòîðóþ àïðîáàöèþ è ÿâëÿåòñÿ ïðè-
åìëåìûì èíñòðóìåíòîì èññëåäîâàíèÿ. Ìåòîäîëîãèÿ ÑÌÐ ïðîåêòà çàêëþ÷àåòñÿ â âû-
äåëåíèè ïÿòè ìîäåëåé ìàðêåòèíãà: òðàíçàêöèîííûé ìàðêåòèíã (TM), ìàðêåòèíã áàç
äàííûõ (DM), èíòåðàêòèâíûé ìàðêåòèíã (IM), èíòåðíåò-ìàðêåòèíã (IT) è ñåòåâîé ìàð-
êåòèíã (NW). Êîìàíäà ïðîåêòà ðàçðàáîòàëà 9 êðèòåðèåâ, äåìîíñòðèðóþùèõ ðàçëè÷èÿ
íàïðàâëåíèé ìàðêåòèíãà TM - NW [7; 8], êîòîðûå ëåãëè â îñíîâó âîïðîñîâ àíêåòû.
Ìåòîäîëîãèÿ ïðîåêòà ïðåäïîëàãàåò, èñïîëüçîâàíèå êëàñòåðíîãî àíàëèçà äëÿ âûäåëå-
íèÿ òèïîâ ìàðêåòèíãîâûõ ïðàêòèê. Ñ ïîìîùüþ on-line àíêåòèðîâàíèÿ, áûë ïðîâåäåí
ïåðâè÷íûé ñáîð äàííûõ â 10 ãîðîäàõ Ðîññèè, íà êîòîðîì îñóùåñòâëÿåòñÿ ïåðâè÷íàÿ
îáðàáîòêà. Â íàñòîÿùåå âðåìÿ ïðîâîäÿòñÿ ðàçëè÷íûå âàðèàíòû êëàñòåðíîãî àíàëèçà
äëÿ ñîäåðæàòåëüíîãî îáúÿñíåíèÿ ñôîðìèðîâàííûõ òèïîâ ìàðêåòèíãîâûõ ïðàêòèê.

Ãèïîòåçû, òåñòèðóåìûå â ðàáîòå:
(Í1) Ìåòîäîëîãèÿ ÑÌÐ ïðîåêòà ïðèìåíèìà äëÿ Ðîññèè;
(Í2) Â ÑÌÐ Ðîññèè âûäåëÿòñÿ òðè êëàñòåðà: òðàíçàêöèîííûé, îòíîøåí÷åñêèé, ãè-

áðèä;
(Í3) Íàïðàâëåíèå IT ìàðêåòèíãà çíà÷èìî � âûäåëÿåòñÿ êëàñòåð âûñîêîòåõíîëîãè÷-

íûõ êîìïàíèé;
(Í4) Êîìïàíèè ñ èíîñòðàííûì êàïèòàëîì ïðåîáëàäàþò â êëàñòåðå ¾ãèáðèä¿;
(Í5) Êëàñòåð ñ íèçêèì óðîâíåì ìàðêåòèíãà çíà÷èìî îòëè÷àåòñÿ îò îñòàëüíûõ.
Íîâèçíà ðàáîòû ñîñòîèò â êîìïëåêñíîì àíàëèçå ñîñòîÿíèÿ ìàðêåòèíãîâûõ ïðàêòèê

â Ðîññèè, ïîçâîëÿþùåãî íàéòè íîâûå ýëåìåíòû ìàðêåòèíãà è ñòåïåíè èõ èñïîëüçîâàíèÿ,
à òàêæå ïðîâîäèòü ìåæñòðàíîâûå ñðàâíåíèÿ.

III. Ðåçóëüòàòû
Ðåçóëüòàòîì êîëè÷åñòâåííîãî èññëåäîâàíèÿ íà áàçå 303 ðåñïîíäåíòîâ ÿâëÿåòñÿ ñî-

ñòàâëåííûé ïðîôèëü êîìïàíèé, âõîäÿùèõ â êàæäûé êëàñòåð (íàïðàâëåíèå ìàðêåòèí-
ãà). Ñòîèò îòìåòèòü, ÷òî êàê è â ïðåäûäóùèõ èññëåäîâàíèÿõ âûäåëèëèñü êëàñòåðû
òðàíçàêöèîííûé, îòíîøåí÷åñêèé, ãèáðèä è êëàñòåð ñ íèçêèì óðîâíåì ìàðêåòèíãà. Ïÿ-
òûé êëàñòåð � èíòåðàêòèâíûé, õàðàêòåðèçóåò ñïåöèôèêó ðîññèéñêîãî ðûíêà, îïèñàí-
íóþ â ïåðâîé ãëàâå ðàáîòû. Êîðîòêî î ïîëó÷åííûõ êëàñòåðàõ ðàññêàæåì íèæå.
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Ñëîâà áëàãîäàðíîñòè

Õî÷ó ïîáëàãîäàðèòü Òðåòüÿê Îëüãó Àíàòîëüåâíó, ïîä åå ÷óòêèì ðóêîâîäñòâîì ðàçâè-
âàëñÿ ïðîåêò â Ðîññèè, è âñå êîìïàíèè, êîòîðûå ñîãëàñèëèñü ïðèíÿòü ó÷àñòèå â èññëå-
äîâàíèè.
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