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Аннотация. Построение долгосрочных и взаимовыгодных отношений между постав-
щиками и потребителями является одним из важных вопросов, рассматриваемых при 
изучении коммерческой деятельности промышленных предприятий, и, в частности, 
процесса закупок товаров, работ, услуг, которые необходимы для бесперебойного и рит-
мичного функционирования сложных производственных комплексов. 
В статье проведен классификационный анализ взаимоотношений сторон в паре «по-
ставщик–потребитель» с позиций оценки их деловой активности и переговорной силы, 
выделены и охарактеризованы четыре основные группы по признакам: активный, пас-
сивный, сильный, слабый. Проанализированы основные элементы новой рыночной 
реальности для поставщиков и потребителей, формирующейся под воздействием по-
следствий эпидемии коронавируса и введенных в отношении России санкций. В каче-
стве важного эффекта происходящих событий отмечено усиление переговорной силы 
поставщиков, рост степени их влияния на ценовую конъюнктуру товарных рынков. На 
базе функциональной аналогии (при рассмотрении использована линейная зависи-
мость) показано, как поставщики перекладывают свои заметно возросшие издержки 
на покупателей, которые, в свою очередь, в силу инерции не сразу готовы согласиться 
с новыми реалиями. Поиск альтернативных вариантов удовлетворения потребностей 
в настоящее время значительно затруднен. Все это ведет к затягиванию переговорно-
го процесса, удлинению сроков реализации проектов, снижению эффективности про-
изводственно-хозяйственной деятельности. Решение возникающих проблем не может 
быть быстрым, поскольку требует интенсивных коммуникаций с потенциальными по-
ставщиками из дружественных и нейтральных стран, а также активной вовлеченности 
промышленных потребителей в процессы импортозамещения.
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параллельный импорт
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Abstract. Building long-term and mutually benefi cial relationships between suppliers and 
consumers is one of the important issues considered when studying the commercial activities 
of industrial enterprises and, in particular, the procurement process of goods, works, services 
which are necessary for the smooth and rhythmic functioning of production complexes.
The article provides a classifi cation analysis of the relationship between the parties in the 
“supplier-consumer” pair from the standpoint of assessing their business activity and bargaining 
power, four main groups are identifi ed and characterized by signs: active, passive, strong, weak. 
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Further, the main elements of the new market reality for suppliers and consumers, formed under 
the infl uence of the consequences of the coronavirus epidemic and the sanctions imposed on 
Russia, are analyzed. As an important effect of the events taking place, the strengthening of 
the bargaining power of suppliers, the increase in the degree of their infl uence on the price 
conjuncture of commodity markets was noted. Based on a functional analogy (a linear function 
is used in the consideration), it is shown how suppliers shift their noticeably increased costs 
to buyers, who, in turn, due to inertia, are not immediately ready to accept the new realities. 
The search for alternative options to meet the needs is currently much more diffi cult. All this 
leads to a delay in the negotiation process, lengthening the deadlines for the implementation 
of projects, reducing the effi ciency of production and economic activities. The solution of 
emerging problems cannot be fast, requires intensive communication with potential suppliers 
from friendly and neutral countries, as well as active involvement of industrial consumers in 
import substitution processes.
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transaction costs, sanctions, import substitution, parallel import
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摘要：在供应商和消费者之间建立长期互利关系是研究工业企业商业活动的重要问题之 一，特
别是商品、工程、服务的采购过程，这是复杂生产综合体不间断、有节奏地运转 所必需的。文
章以评估供需双方的商业活动和谈判能力为视角，对双方关系进行了分类分析，并根 据主动、
被动、强势、弱势等迹象划分出四大类。分析了新冠疫情和对俄制裁影响下形成的供应商和消
费者新市场现实的主要因素。作为当前事件的一个重要影响，供应商的议价能力增强，对商品
市场价格形势的影响程度加大。在功能类比的基础上（分析中使用了线性依存关系），指出供
应商如何将明显增加的成本转嫁给买方，而买方由于惯性，并没有立即准备好接受新的现实。
目前，寻找满足需求的替代方案要困难得多。所有这些都导致谈判过程延长、项目实施期限延
长、生产经营活动效率降低。要解决出现的问题，不可能一蹴而就，因为这需要与友好国家和
中立国家的潜在供应商进行深入沟通，以及让工业消费者积极参与进口替代过程。

关键词：工业企业、供需关系、采购、议价能力、交易成本、制裁、进口替代、平行进口

Введение
В социально-экономических системах мно-

гие процессы носят циклический, повторяю-
щийся характер. К примеру, экономический рост 
следует за стагнацией и спадом, процессы цен-
трализации в компаниях сменяются децентра-
лизацией, а после частичного огосударствления 
собственности через некоторое время происхо-
дит приватизация имущества, и т.д. Таким об-
разом, в различных сферах экономической дея-
тельности поочередно меняются условия игры, 
что в целом соответствует основным законам ди-
алектики. Не является исключением и закупоч-
ная (снабженческая) деятельность в России, где 
в последнее время также наметилась довольно 
примечательная «смена вех».

Последствия эпидемии коронавируса, нарас-
тающие кризисные явления в мировой экономи-
ке, широкомасштабные санкции недружествен-
ных к Российской Федерации государств привели 
к образованию новой реальности на товарных 
рынках, что значительно изменило баланс сил 
между поставщиками и потребителями. Изу-
чение актуальных условий функционирования 
хозяйствующих субъектов, обобщение получа-
емого в результате повседневной работы опыта 
является важной задачей для представителей 
экономической науки и специалистов-практи-
ков. Следствием проводимого анализа должны 
стать решения о корректировке стратегии и так-
тики работы компаний на рынке, как минимум, 
в среднесрочной перспективе.
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При этом основная задача процесса закупок 
в промышленной компании остается неизмен-
ной и от качества организации работы специали-
стов по закупкам все так же зависят стабильное 
и ритмичное функционирование предприятия, 
себестоимость готовой продукции. Но повыше-
ние эффективности бизнеса, сдерживание роста 
издержек должны опираться на политику компа-
нии по взаимодействию со своими ключевыми 
поставщиками. В сегодняшних условиях эта ме-
тодология должна быть кардинальным образом 
пересмотрена. В этой связи анализ отдельных 
аспектов поведения потребителей и поставщи-
ков (в том числе на микроуровне) и является це-
лью написания данной статьи.

Для начала обратимся к предыстории вопро-
са. Несмотря на процесс глобализации и активное 
развитие средств электронной коммерции (кото-
рые, на первый взгляд, должны способствовать 
вовлечению участников в процедуры закупок), 
в последние десятилетия многие крупные потре-
бители вполне осознанно ограничивали число 
поставщиков. В аналитическом зарубежном из-
дании The McKinsey Quarterly констатируется, что 
меньшее количество поставщиков означает бóль-
шие объемы закупок в среднем на одного контр-
агента, стимулируя снижать цены  [1,  с.  33–34]. 
Также при таком сценарии уменьшаются трансак-
ционные издержки1 [1, с. 33–34]. Ф. Уэбстер отме-
чал, что «в условиях внедрения промышленными 
компаниями системы обеспечения производства 
ресурсами по принципу «точно в срок» и ускорен-
ной обработки заказов все большее распростра-
нение получала процедура закупки у единствен-
ного источника» [4, c. 37]. 

Такой подход к организации закупочной 
деятельности оказался востребованным в со-
временной России. Этому способствовало и то 
обстоятельство, что многие крупные западные 
компании, с которыми активно сотрудничали 
отечественные потребители, в последние пару 
десятилетий стали практиковать в своей работе 
комплексный, сервисный подход. Он предпола-
гает, что помимо продажи основных товарно-ма-
териальных ценностей (оборудование, техноло-
гические материалы) контрагенты поставляют 
клиентам вспомогательные (сопутствующие) то-
вары, необходимые для повседневной эксплу-
атации, а также оказывают сервисные услуги, 

1 Так бывает не всегда. В практике промышленных 
закупок известно понятие «цены переключения» на но-
вого поставщика, в которую включаются дополнительные 
затраты покупателя на обучение персонала, приобретение 
вспомогательного оборудования, техническую поддержку 
и т.д. [2, c. 9; 3].

проводят обучение и консультации. В результате 
потребители довольно крепко «привязывались» 
к поставщикам, после чего говорить о конкурент-
ных закупочных процедурах было уже совсем не 
логично. Взамен «комплексные» поставщики 
довольно охотно шли навстречу покупателям, 
предлагая удобные условия приобретения: фик-
сировали цены, поставляли товары на условиях 
постоплаты, практиковали выплату различных 
бонусов за годовые объемы (к примеру, в виде 
кредит-ноты) и т.д. Но реальные события послед-
них двух лет продемонстрировали всем, что счи-
тавшиеся партнерскими долгосрочные отноше-
ния не гарантируют бесперебойного снабжения. 

Взаимодействие поставщиков и потребителей
Как известно, при коммерческом взаимо-

действии сторон будущей сделки те пожелания 
и предложения, которые продавец и покупатель 
высказывают друг другу, сидя за столом перего-
воров, могут существенно различаться. В ходе 
дискуссии стороны, как правило, идут на уступки 
и в конце концов достигают точки согласия. Но 
случается, что поставщик не готов на компро-
мисс и отказывается от участия в процедуре или 
не соглашается с условиями договора, выставляя 
встречные требования с целью переложить от-
ветственность на другую сторону. Поэтому, со-
гласно Ф. Уэбстеру, «этап переговоров – наиболее 
длительный, он также является важным регуля-
тором отношений между сторонами, в то время 
как сама продажа (реальная сделка) становится 
всего лишь важной точкой на протяжении марке-
тингового процесса» [4, c. 30].

Исходя из современных представлений о ха-
рактере отношений, взаимодействие сторон 
сделки не описывается игрой «с нулевой сум-
мой»2, поэтому находящиеся «по разные стороны 
баррикад» рыночные игроки не являются анта-
гонистами. Считается, что поставщики и потре-
бители должны быть изначально нацелены на 
длительное взаимовыгодное сотрудничество, 
позволяющее обеим сторонам сделки извлекать 
из нее пользу. Несмотря на это на товарных рын-
ках постоянно наблюдаются разнонаправленные 
процессы, выражающиеся в параллельно проис-
ходящем соперничестве и сотрудничестве раз-
личных поставщиков и потребителей.

При этом в паре «поставщик–потребитель» 
присутствует особенное разграничение, а имен-
но в ней всегда имеются более сильная и более 
слабая сторона. Кроме того, участники коммер-

2 Тип игры, в которой выигрыш одного участника 
всегда означает проигрыш другого.
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ческого процесса могут быть как активными, так 
и пассивными. При этом пассивная сторона от-
ношений необязательно слабая. Предположим, 
что сильный поставщик может стать пассивным 
на рынке, поскольку портфель заказов на про-
должительный период уже сформирован, и у него 
нет особого интереса к расширению спектра 
своих клиентов в текущий момент. Либо актив-
ный потребитель оказывается в определенный 
момент времени условно слабым, поскольку он 
попал под торговые ограничения и в настоящее 
время не может в полную силу использовать свой 
потенциал. Исходя из этого, существуют различ-
ные комбинации сценариев (рис. 1). 

Сценарий, по которому будут развиваться 
отношения конкретных поставщиков и потреби-
телей, находится в прямой зависимости от пред-
мета сделки, ее объема, текущей структуры рын-
ка и совокупности иных внутренних и внешних 
факторов. Эти обстоятельства в итоге предопре-
деляют рыночную власть, возможное влияние на 
факторы ценообразования того или иного участ-
ника коммерческого взаимодействия. 

Проблемы российских потребителей 
на современном этапе развития

Противоречия в отношениях на рынке встре-
чались всегда, но они не носили антагонистиче-
ского характера, разрешаясь путем проведения 
переговоров. Не секрет, что до недавнего времени 
российские потребители были в основном ориен-
тированы на поставки зарубежного (а именно за-
падного) оборудования и материалов. Продавцы 
также считали Россию весьма выгодным разви-
вающимся рынком, в связи с чем возникающие 
на пути неровности и конфликтные ситуации 
в отношениях в основной массе нивелировались 
за счет высокой заинтересованности сторон в по-
лучении новых контрактов. Наличие большого 
числа поставщиков, предлагавших продукцию 
с традиционных товарных рынков, таких как За-
падная Европа и США, также играло роль мотиви-

рующего фактора. И, наконец, дополнительными 
стимулами становились растущая конкуренция 
из стран Азии, а также постепенно расширяющи-
еся импортозамещающие мероприятия в России. 
Таким образом, функционировавшие на нашем 
внутреннем рынке западные поставщики в  це-
лом вели себя договороспособно, до поры до 
времени они соглашались с условиями покупа-
телей, взамен получая выгодные долгосрочные 
контракты. Более того, именно к приобретению 
товаров западного происхождения традиционно 
стремились отечественные промышленные по-
требители (такая традиция была заложена давно: 
во времена СССР, либо еще раньше – в Россий-
ской Империи3). Так сложилось, что взаимодей-
ствие с европейцами считалось более выгодным 
для наших промышленников. Западные постав-
щики могли поставить товар быстрее, он был ка-
чественнее и зачастую дешевле российских ана-
логов (если они были) [7, с. 76–77]. О рисках же 
в большинстве случаев у нас предпочитали не за-
думываться, считая, что западные капиталисты 
не так глупы, чтобы себе вредить4. Но, как показа-
ло время, в нынешних условиях смены «экономи-
ческих полюсов» в мире, развитие собственных 
компетенций в промышленной сфере, обрете-
ние технологической независимости становятся 
основой устойчивости развития страны, дости-
жения ее экономической безопасности  [9, с. 39]. 
А цена пребывания в благодушии по отношению 
к Западу оказалась довольно высокой.

3 По данным С.Ю. Глазьева не менее 1 / 3 граждан-
ских потребностей Российской Империи в машинах, обо-
рудовании, аппаратах и приборах удовлетворялись из-за 
границы [5, с. 220]. К сожалению, в XXI в. зависимость от 
импортных поставок только возросла, к примеру в досанк-
ционном 2021 г. примерно 50 % от российского импорта 
составили машины и оборудование [6, с. 170–171].

4 Но, как показала практика, многие западные ком-
пании самостоятельно прервали сотрудничество еще до 
введения официальных ограничений, в порядке частной 
инициативы [8, с. 38].
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Рис. 1. Сценарии поведения поставщиков и потребителей на рынке
Fig. 1. Scenarios of behavior of suppliers and consumers in the market
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Если говорить об иных особенностях рос-
сийского рынка, то можно сказать, что примерно 
с начала 2000-х гг. основное место на нем зани-
мала «власть» покупателей, особенно проявляв-
шаяся в контексте высокой потребительской 
активности крупных инфраструктурных и про-
мышленных компаний. Данные корпорации не 
только закупали товары, работы, услуги, но и ак-
тивно выстраивали собственные централизован-
ные закупочные системы, развивали технологии 
проведения конкурентных торгов, внедрения 
электронных закупок5. 

У покупателей имелись в распоряжении до-
статочные денежные средства, которые они были 
намерены активно тратить, привлекая постав-
щиков. Вследствие растущего спроса на рын-
ке число поставщиков планомерно возрастало. 
А движимые рыночной конкуренцией продавцы 
были готовы работать, принимая условия игры 
покупателей. 

Так продолжалось примерно до 2020 г., ког-
да внезапно для большинства людей началась 
эпидемия коронавируса, дестабилизировавшая 
деловую активность в мире. Закрытие границ, 
карантин и самоизоляция, приостановка работы 
многих предприятий нанесли серьезный удар по 
деловой сфере. Наибольшую чувствительность 
к пандемии показали такие сферы хозяйствен-
ной деятельности, которые были связаны с об-
служиванием интересов современного общества 
потребления. История с коронавирусом крайне 
деструктивно сказалась на взаимодействии гло-
бальных цепей в рамках создания стоимости. 
Развивалась она следующим образом. 

Сначала острый кризис охватил Китай, вы-
звав приостановку деятельности на многих мест-
ных производствах. Также были ограничены 
внешние транспортные сообщения. Но проблема 
не ограничилась лишь китайским рынком, ведь от 
поставок материалов и комплектующих из КНР 
(«всемирной фабрики») сильно зависели товаро-
производители из других стран. Довольно быстро 
кризис стал приобретать глобальный характер, 
поскольку у потребителей сырья и полуфабрика-
тов китайского происхождения начали возникать 
значительные трудности с обеспечением про-
изводственно-хозяйственной деятельности. Ну 

5 Здесь мы исходим из предпосылки, что покупатели 
крупнее и сильнее компаний-поставщиков, при этом по-
нятно, что на рынке возникают и иные ситуации. К приме-
ру, ранее упомянутые западные поставщики комплексных 
решений часто являлись довольно крупными корпораци-
ями. Однако для текущей работы они использовали реги-
ональную сбытовую сеть в виде дочерних компаний либо 
торговых посредников (дилеры, дистрибьюторы).

а затем к производственным сбоям и резкому па-
дению предложения добавилось вызванное жест-
кими карантинными мерами масштабное умень-
шение спроса на товары по всему миру6. 

В дополнение ко всему в масштабах планеты 
произошел кризис трансконтинентальной логи-
стики, повлекший резкий рост стоимости транс-
портировки. В итоге ситуация на рынке перевоз-
ок значительно дестабилизировалась, повлияв на 
объем текущего предложения товаров. 

Затем в 2022 г. кризис усилился воздействи-
ем на отечественные рынки многочисленных 
«санкционных пакетов» со стороны сообщества 
недружественных стран под руководством США. 
Санкции в отношении России коснулись не только 
физических лиц, но и многих предприятий и ор-
ганизаций, а также отдельных секторов нацио- 
нальной экономики. В результате предприятия, 
попавшие под западные ограничения, потеряли 
возможности торговать напрямую в иностранной 
валюте (доллары, евро и пр.), лишились поставок 
расходных материалов и запасных частей, в том 
числе по гарантии. Из страны «сбежали» даже те 
всемирно известные поставщики, с кем были за-
ключены долгосрочные контракты по принципу 
«жизненного цикла». Особо остро встала пробле-
ма блокировки средств в валюте за рубежом по 
тем или иным основаниям [11, с. 321–322]. Слож-
ности коснулись не только прямых потребителей, 
но и многочисленных компаний-посредников.

В результате многие российские постав-
щики продукции, долгие годы работавшие с за-
падными компаниями в качестве их торговых 
представителей, были вынуждены прекратить 
исполнение договоров со своими покупателями, 
поскольку они столкнулись с отказами запад-
ных контрагентов от реализации сделок, либо 
условия работы стали совершенно неблагопри-
ятными (или сопряженными со значительными 
рисками). Беспрецедентный характер санкций 
определялся сочетанием официальных действий 
недружественных стран и инициативных реше-
ний частных компаний об отказе от сотрудниче-
ства с российскими контрагентами [12, с. 69–70].

Одним из вариантов решения проблем стал 
параллельный импорт необходимой продукции 
западного происхождения через третьи страны. 

6 Согласно мнению Нассима Талеба, эпидемия изме-
нила потребительские привычки, ведь «находясь в самои-
золяции, люди перестают покупать массу всего ненужного» 
(Нассим Талеб – РБК: «Я вижу угрозу серьезнее пандемии». 
URL: https://pro.rbc.ru/demo/5e998c119a7947697d5cb9d9 
(дата обращения: 24.10.2023)). Кроме того, основные ми-
ровые цепи поставок стоимости оказались под невидан-
ным ранее давлением [10, с. 26].
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Эта модель за короткое время была реализована 
на практике, однако параллельные каналы снаб-
жения российских потребителей вряд ли можно 
считать надежными и стабильными. Известно, 
что подобные схемы являются весьма рискован-
ными, часто вызывают недоверие у стран-по-
средников, что ведет к вынужденному осущест-
влению промежуточной таможенной очистки 
грузов, направляющихся в Россию, с соответ-
ствующим ростом издержек легализации това-
ра [14, с. 60]. Кроме того, как отметил Н.П. Патру-
шев, параллельный импорт, хоть и сыграл роль 
при стабилизации ситуации на рынке ряда това-
ров, мешает активнее развивать российские раз-
работки; а отдельные отечественные компании 
все еще продолжают ориентироваться на покуп-
ку готовых иностранных товаров7.

Таким образом, в сфере конечного потребле-
ния параллельный импорт создал условия для 
продажи по новым каналам сбыта востребован-
ных зарубежных товаров (в том числе, благодаря 
развитию маркетплейсов), но для промышлен-
ных покупателей нивелировать негативные эф-
фекты, связанные с разрывом производственных 
цепочек и ограничением возможностей сбыта, 
он не способен [14, с. 52–53].

Необходимость срочной замены дискреди-
тировавших себя западных поставщиков, по-
иска альтернативных товаров в странах Азии 
и Латинской Америки очевидна. Особую госу-
дарственную значимость получают проекты по 
организации новых производств на террито-
рии России в целях ускоренного импортозаме-
щения. Но эти процессы не могут происходить 
в реальных условиях так быстро, как бы хоте-
лось. Например, такой авторитетный эксперт 
как Н.М. Абдикеев, оценивая текущую ситуа-
цию, полагает, что «для перестройки структуры 
производства и углубления импортозамещения 
необходимо минимум 3–4 года» [15, с. 211]. По-
этому в любом случае произошедшие события 
означают более длительные сроки реализации 
проектов у промышленных компаний, а также 
заметно подросшие трансакционные издержки 
сторон сделки. 

Изменение издержек в паре  
«поставщик–потребитель»: анализ на микроуровне

Для рассмотрения изменений издержек, 
происходящих на рынке логистики, необходимо 
провести их анализ на микроуровне [16, с. 55]. 

7 Патрушев оценил плюсы и минусы параллельно-
го импорта для экономики. URL: https://ria.ru/20231031/
import-1906459454.html (дата обращения: 31.10.2023).

Представим, что зависимость между трансакци-
онными издержками (ТС) и объемом сделки (V) 
является линейной. Далее отложим по оси X объ-
ем сделки, а по оси Y трансакционные издержки 
участника закупочной процедуры. Величина этих 
издержек зависит от совокупности исходных тре-
бований, заложенных организатором в условия 
отбора (для защиты собственных интересов). 
Функция ТС представляет собой линейное урав-
нение вида:

,TC kV p= +

где TC – величина трансакционных издержек, 
руб.; k – угловой коэффициент; V – объем сдел-
ки, руб.; p – плата за доступ к информации 
о сделке, руб.

Угловой коэффициент k зависит от условий 
закупки, помогая оценить, на какой процент от 
суммы сделки должна увеличиться (или умень-
шиться) цена. Это зависит от того, какой знак 
стоит перед коэффициентом: «+» или «–». А чис-
ло p характеризует дополнительные затраты, ко-
торые понесет участник закупки для обладания 
данными об ее параметрах (без них он не сможет 
принять решение о своем участии)8. 

С помощью линейной функции изобразим 
прямые S (supplier) и C (customer), которые ото-
бражают возможные сценарии проведения за-
купки: для поставщика и потребителя соответ-
ственно (рис. 2).

На рис. 2 (вариант 1) потребитель ожидает 
бóльшие затраты со стороны продавца, чем тот 
готов понести. Однако поставщик не готов взять 
на себя такие обязательства и подписать кон-
тракт. Для обеих сторон это будет игра «с нулевой 
суммой», поэтому прямые (в данном случае C и S) 
не пересекаются. Скорее всего, такая закупка бу-
дет безрезультатной. 

Но стороны могут найти компромиссное 
решение в данной ситуации (вариант 2). К при-
меру, так будет когда поставщик в силу заинте-
ресованности согласен понести на начальном 
этапе сотрудничества даже большие затраты, 
чем анонсировал ему организатор закупки. В то 
же время он исходит из условия, что в дальней-
шем эти издержки снизятся. Поэтому линии C 
и S пересеклись в точке (TCр, Vр), ставшей точкой 
равновесия. 

8 Например, цена подписки на специализированную 
рассылку информации, тематическое издание, регистра-
ционный сбор на электронной платформе, подготовку 
и  подписание соглашения о неразглашении, посещение 
выставки, в рамках которой предлагается провести ком-
мерческие переговоры и т.д.
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Вышеуказанная ситуация наблюдалась в те-
чение довольно длительного времени, но после 
событий 2020–2022 гг. обстановка существенно 
изменилась, поэтому представим ее в свете но-
вой реальности (рис. 3).

Отличие этого сценария от предыдущего 
(см. рис. 2) заключается в том, что стороны S и C 
вынужденно поменялись местами. Сегодня по-
купатель еще частично живет прошедшим днем 
и  не видит все возникшие в новых условиях 
трансакционные издержки, поэтому его желае-
мая линия С теперь находится ниже. В свою оче-
редь поставщик S (будь он производитель или 
посредник), зная свои риски и затраты, более не 
готов работать с потребителями по старой мо-
дели бизнеса. 

Исходя из новой реальности и возросшей 
переговорной силы поставщиков, также в связи 
с достижением согласия сторон, изменилось и их 
положение в варианте 2 (см. рис. 3). Страдающе-
му от дефицита ресурсов покупателю важно по-
лучить товар как можно скорее, поэтому он готов 
заплатить больше, покрывая практически любые 
трансакционные издержки продавца и компен-
сируя ему возможные риски.

Выводы
На данный момент можно констатировать, 

что ситуация на рынке коренным образом поме-
нялась, в особенности это касается трансгранич-
ной торговли. Деньги у большинства российских 
покупателей по-прежнему имеются, да и потреб-
ности в товарах, работах и услугах тоже никуда 
не исчезли. Но основная проблема заключается 
в том, что на эти деньги уже нельзя купить то, чего 
хочется. И компании это понимают, хотя по инер-
ции еще предпочитают западное оборудование 
(желательной считают такую покупку 72 % опро-
шенных компаний)9. Но одновременно с  этим 
покупатели начинают учитывать существую-
щие реалии при планировании инвестиций10.  

9 Компании почти перестали планировать закупки 
западного оборудования. 1 сентября 2023. URL: https://
www.rbc.ru/economics/01/09/2023/64f0a32d9a794727112cf6
0f (дата обращения: 24.10.2023).

10 Глава «Ростеха» С.В. Чемезов высказывал надежду, 
что происходящие события повлекут смену менталитета 
потребителей, заставят их изменить критическое отноше-
ние к российским товарам (Чемезов С. Откуда пренебре-
жение ко всему российскому? 15 июня 2022. URL: https://
rostec.ru/news/sergey-chemezov-otkuda-prenebrezhenie-k-
rossiyskomu-/ (дата обращения: 24.10.2023)).
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В частности, по данным проведенных опросов 
за период с августа 2022 по август 2023 г. доля 
предприятий, планирующих приобретение ев-
ропейского оборудования, снизилась с 55 до 9 %, 
а  станки из США и Японии в текущих планах 
практически не фигурируют11. 

В изменившихся условиях потребителю 
важно не только найти надежного поставщика, 
но и одновременно убедить его привезти (или 
изготовить) продукцию на более или менее при-
емлемых условиях. И, если пользоваться ранее 
введенной терминологией, то даже активный 
покупатель в такой ситуации может быть квали-
фицирован как «слабый», поскольку одного же-
лания купить и наличия средств для успешного 
заключения сделки уже недостаточно. В особен-
ности это касается импортных товаров, в том 
числе находящихся под западными санкцион-
ными ограничениями. Конечно же, оставшиеся 
на рынке продавцы и покупатели не являются 
антагонистами, они по-прежнему ценят сотруд-
ничество, но для потребителя это сотрудниче-
ство сегодня означает намного бóльшую стои-
мость, чем вчера. Получается, что в России на 
смену эпохе власти покупателя пришло время 
доминирования поставщиков. В чем же заклю-
чаются основные проявления рыночной власти 
со стороны поставщиков? 

1. Поставщик сегодня чувствует себя намного 
свободнее в плане ценообразования и в ряде слу-
чаев может настаивать на любой цене, невзирая 
на какие-либо статистические данные прошлых 
периодов, ссылки на рыночную конъюнктуру, 
биржевые индексы и т.п.

2. Теперь продавцы могут активнее пред-
лагать товары с изъянами, вещи бывшие  
в  употреблении, а также восстановленные. 
Причем сбывать их будут по цене новых и без  
предоставления привычных гарантийных обя-
зательств.

3. Поставщик уже не хочет играть по пра-
вилам покупателя, т.е. завлечь его на элек-
тронную торговую площадку, предложить по- 
соревноваться с другими участниками на ре-
гламентированных конкурентных торгах будет 
намного сложнее. Со стороны потребителя не-
обходим поиск компромиссных решений, могу-
щих заинтересовать (или хотя бы не отпугнуть)  
поставщика.

11 Компании почти перестали планировать закупки 
западного оборудования. 1 сентября 2023. URL: https://
www.rbc.ru/economics/01/09/2023/64f0a32d9a794727112cf6
0f (дата обращения: 24.10.2023).

4. Различные долгосрочные формулы це-
нообразования, опционы и т.п. инструменты 
упорядочения взаимодействия в паре «прода-
вец–покупатель» сегодня оказываются фактиче-
ски неработоспособными. Желаемый товар есть 
в продаже сегодня, но уже завтра его может и не 
оказаться.

Заключение
Потребителям рекомендуется учитывать 

произошедшую «смену вех» при формирова-
нии новой стратегии и тактики закупок товаров, 
работ, услуг. Обновленные документы должны 
учитывать изменившуюся ситуацию на рынке, 
акцентировать внимание на описании (фор-
мулировании) производственных потребно-
стей с учетом отсутствия западных материалов 
и  технологий в обозримом будущем (5–10 лет 
минимум), а также предоставлять профильным 
руководителям достаточные полномочия при 
деловых коммуникациях с поставщиками, что-
бы обеспечить гибкую переговорную позицию.

В принципе такой поворот событий можно 
квалифицировать не только как чрезвычайное 
происшествие, но и как циклическое явление, 
в связи с чем оно может с позиций психологии 
восприниматься не столь остро. Ведь согласно 
законам диалектики любое движение в социаль-
но-экономических системах осуществляется по 
спирали. К примеру, в условиях экономической 
нестабильности и зарождавшихся рыночных 
отношений (что имело место в так называемые 
лихие 90-е) в хозяйственной сфере руководили 
поставщики. Покупатель, в свою очередь, играл 
определяющую (или ведущую) роль (на внеш-
них рынках) во времена СССР, когда в стране 
существовала мощная и централизованная си-
стема внешней торговли. Так что можно ожи-
дать, что через несколько лет положение снова 
переменится и покупатель вернет свою перего-
ворную силу и получит более выигрышную ис-
ходную позицию на товарных рынках.

В то же время из сказанного не следует, 
что потребители должны сидеть «сложа руки» 
и ожидать благоприятного изменения факторов 
внешней среды. Напротив, необходимо вести 
планомерную работу по расширению каналов 
поставок, привлечению новых игроков. Поэто-
му для начала рекомендуется активизировать 
информационное взаимодействие, планировать 
посещение тематических выставок и конфе-
ренций, особенно проводимых в нейтральных 
и дружественных странах. Для налаживания де-
ловых контактов желательно использовать ком-
муникационный потенциал государственных 
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