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Ценностное предложение, которое создаёт компания для своего клиента, играет крити-
чески важную роль в процессе принятия решений потребителем что в B2C, что в B2B сег-
менте. Несмотря на то что словосочетание «ценностное предложение», или с англ. «value
proposition», можно часто услышать из уст топ-менеджеров, профессоров, спикеров, биз-
несменов [2], в научной литературе исследуемая концепция изучена недостаточно глубоко
и крайне фрагментированно, особенно на B2B уровне. Ещё меньше концепция изучена
в разрезе одной из индустрий современной креативной экономики - индустрии гейминга,
включающей в себя весь рынок видеоигр, киберспорта и стриминга.

На фоне продолжающихся трендов, таких как увеличение аудитории индустрии, рост
числа новых брендов-рекламодателей на территории геймеров, изменение образа жизни в
течение пандемии-2020, взросление поколения Z, компаниям, желающим получить «самый
сладкий фрукт на самой верхней ветке» [5], необходимо взаимодействовать с потребителем
на новом уровне. В этом им помогают различные агентства - маркетинговые, рекламные,
креативные, коммуникационные и другие. В рамках исследования выявлены элементы
ценностного предложения агентства (компании-подрядчика) как сущности в целом, кото-
рые влияют на выбор бренда-рекламодателя (компании-клиента) в пользу того или иного
агентства.

Исследований, изучающих эффективность и результативность ценностных предложе-
ний компаний, относительно немного. В большинстве своём в работах авторов проводится
анализ эволюции концепции и дефиниций - от зарождения концепции ценностного предло-
жения в рядах консультантов по стратегии [1, 4] до появления комплексного определения
ценностного предложения как стратегического инструмента, облегчающего процесс пере-
дачи информации (коммуникацию) о компании, её ресурсах, возможности ими делиться
и её наборе ценностей целевым потребителям [3]. В гейминговой индустрии исследования
на тему создания и анализа ценностного предложения отсутствуют.

В рамках данного исследования были получены ответы на два исследовательских во-
проса:

RQ1: Какие элементы ценностного предложения выделяют компании-клиенты у ком-
паний-подрядчиков?

RQ2: Какие элементы ценностного предложения компаний-подрядчиков вносят наи-
больший вклад в удовлетворённость компаний-клиентов?

Дизайн исследования, а именно его эмпирическая составляющая, заключалась в про-
ведении экспертных полуструктурированных интервью в размере 7 штук с различными
категориями респондентов - как представителями компаний-клиентов (4 интервью), так
и представителями компаний-подрядчиков (3 интервью). Для отбора респондентов был
составлен ряд скрининговых критериев.

Результатом исследования стало выделение более 30 элементов ценностных предло-
жений компаний-подрядчиков в гейминговой индустрии, их классификация по уровню
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рациональности и персонификации, референсом которой выступила пирамида потребно-
стей по Маслоу, а также выделение наиболее важных для компаний-клиентов ценностных
категорий и элементов.

Выражаю особую благодарность научному руководителюШерешевой МаринеЮрьевне
за помощь в проведении исследования, а также Пахалову Александру Михайловичу за
консультационные занятия.
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