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Аннотация. Расширение рынка сбыта B2G-компаний на B2B-сег-

мент является ключевым аспектом модернизации экономики, кото-

рый позволяет адаптировать компании к новым рыночным условиям 

и повышая их конкурентоспособность и эффективность. Настоя-

щая статья исследует аспекты данного перехода. 
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Расширение рынка сбыта компаний, работающих в сегменте B2G 

(Business-to-Government), представляет собой важный аспект модер-

низации экономики. Этот процесс отражает адаптацию и развитие 

компаний к новым условиям и требованиям других рынков, что спо-

собствует повышению их конкурентоспособности и эффективности, 

позволяя внедрять инновационные маркетинговые инструменты и 

стратегии, развивать новые продукты и услуги, а также совершен-

ствовать внутренние процессы. В результате данного расширения 

происходит стимулирование экономического роста, увеличение объ-

емов производства, создание новых рабочих мест и улучшение об-

щего экономического благосостояния.  

В сфере B2G происходит обмен товарами и услугами между част-

ными предприятиями и государственными организациями. Государ-

ственные организации на разных уровнях – местном, региональном 

и федеральном – обращаются к частным компаниям для удовлетво-

рения своих разнообразных потребностей: развития инфраструктуры 

и общественного транспорта, внедрения технологий, административ-

ной поддержки и многих других. Сектор B2G охватывает широкий 

спектр отраслей, каждая из которых имеет свои уникальные возмож-

ности.  

Компаниям, имеющим опыт работы на рынке B2G, прежде чем 

переходить на новые рынки сбыта, следует тщательно проанализи-

ровать особенности рынков B2B и B2C и их отличия от рынка B2G.  

На рынке B2C основное внимание уделяется эмоциональным и 

личным потребностям покупателей. Их поведение часто определя-

ется такими факторами, как удобство, бренд, цена, качество, соци-

альный статус и личные предпочтения. Этапы совершения покупки 

являются наиболее простыми и включают: осознание потребности, 

поиск информации, оценку альтернатив, непосредственную покупку 

и постпокупочное поведение. Факторами влияния выступают соци-

альные группы, реклама, рекомендации, эмоциональные и социаль-

ные факторы.  

На B2B-рынке покупателями выступают компании, принимаю-

щие решения на основе анализа эффективности и целесообразности. 

Для них важны долгосрочные отношения, надежность поставщика, 

цена, возможность кастомизации и качество продукции. Этапы со-

вершения покупки являются более комплексными из-за таких дли-

тельных процессов, как разработка технического задания, выбор 
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поставщиков, оценка альтернатив и ведение переговоров перед непо-

средственным совершением покупки. Ключевыми факторами влия-

ния выступают стоимость, надежность, репутация поставщика, кон-

трактные обязательства, логистика. 

На рынке B2G покупателями являются государственные учрежде-

ния и организации, которые осуществляют закупки для государ-

ственных нужд. Этот процесс регулируется законодательными нор-

мами и стандартами. Процесс совершения покупки на данном рынке 

является наиболее сложными и состоит из таких этапов, как объяв-

ление тендера, подача заявок, оценка предложений, заключение кон-

тракта. Завершается процесс непосредственным выполнением обяза-

тельств, указанных в договоре, и контроле качества. Ключевыми 

факторами влияния являются выполнение нормативных требований, 

репутация, наличие необходимых лицензий, стоимость, социальная 

и экологическая ответственность. 

Более глубокий сравнительный анализ рынков B2C, B2B и B2G 

представлен в таблице 1 [1]. 

 

Таблица 1 – Сравнительный анализ рынков B2C, B2B и B2G 
Показатель Рынок B2C Рынок B2B Рынок B2G 

1 2 3 4 
Конечный по-

требитель 
Розничные потреби-

тели - частные лица 
Предприятия 

и организа-

ции частных 

форм соб-

ственности 

Государствен-

ные предприя-

тия, организа-

ции и министер-

ства 
Мотивация 

потребителей 
Эмоционально-ра-

циональная 
Рационально-

личностная 
Рационально-

личностная 
Интенсив-

ность иннова-

ционного 

процесса 

Очень высокая Высокая или 

средняя 
Средняя или 

низкая 
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Продолжение таблицы 1 
1 2 3 4 

Факторы, 

влияющие на 

принятие ре-

шения о по-

купке 

Эмоциональное же-

лание купить. Субъ-

ективная оценка ва-

риантов.  

Решение за-

дачи компа-

нии. Личная 

мотивация от-

ветственного 

лица полу-

чить корпора-

тивное возна-

граждение. 

Личный про-

фессиона-

лизм про-

давца 

Решение задачи 

компании. Лич-

ная мотивация 

ответственного 

лица получить 

корпоративное 

вознагражде-

ние. Возмож-

ность коррупци-

онного риска в 

личной мотива-

ции ответствен-

ного лица 
Процесс при-

нятия реше-

ния о покупке 

Субъективный, 

спонтанный 
Многоэтап-

ный, иерархи-

ческий 

Формализован-

ный с законода-

тельными огра-

ничениями 
Характер 

ключевых 

факторов по-

купки 

Субъективный, сле-

дующий эмоцио-

нально-рациональ-

ной оценке потреби-

теля в момент по-

купки 

Объективное 

соответствие 

характери-

стик продукта 

требованиям 

потребителя с 

обоснованной 

ценой. Субъ-

ективная 

оценка про-

фессиона-

лизма про-

давца 

Объективное со-

ответствие ха-

рактеристик 

продукта требо-

ваниям потреби-

теля и законода-

тельным огра-

ничениям мини-

мальной цены 

Цель иннова-

ционного 

маркетинга 

Сформировать же-

лание купить инно-

вацию 

Спланиро-

вать предло-

жение, макси-

мально соот-

ветствующее 

решающим 

факторам по-

купки 

Спланировать 

предложение, 

максимально со-

ответствующее 

решающим фак-

торам покупки и 

минимальной 

цене 
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Окончание таблицы 1 
1 2 3 4 

Модели пове-

дения потре-

бителей 

Модель распростра-

нения инноваций 
Модель двух 

рынков 
  

 

После анализа сходств и различий рынков B2C, B2B и B2G в таб-

лице 1 был сделан вывод, что для компаний, работающих в сегменте 

B2G, более эффективным способом расширения рынка сбыта явля-

ется выход на рынок B2B, так как расширение с рынка B2G на рынок 

B2C усложняют значительные различия в подходах к ценообразова-

нию, мотивации, способах привлечения клиентов, точках соприкос-

новения и других аспектах.  

Чтобы лучше понять специфику рынков B2B и B2G, в таб-

лице 2 [2] представлен подробный сравнительный анализ этих секто-

ров. 

 

Таблица 2 – Сравнительный анализ рынков B2G и B2B 

Показа-

тель 
B2G B2B 

1 2 3 

Суть  

бизнеса 
Обмен товарами и услугами 

между бизнесами и государствен-

ными структурами 

Обмен товарами и 

услугами между биз-

несами 
Примеры 

потреби-

телей 

Министерство обороны, Мини-

стерство общественных работ, 

Министерство юстиции, Мини-

стерство образования 

Walmart, IBM, Apple, 

BMW, Siemens 

Ценност-

ное пред-

ложение 

Основано на интересах и благопо-

лучии заинтересованных сторон. 

Необходимо обеспечивать обще-

ственное благосостояние. Для удо-

влетворения конкретных требова-

ний, установленных правитель-

ством 

Основано на ценности 

и решениях, решения 

о закупках направ-

лены на решение кри-

тических проблем и 

оптимизацию произ-

водительности реше-

ния 
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Окончание таблицы 2 
1 2 3 

Риски при 

закупках 
Низкая толерантность к рискам; 

закупки основаны на предвари-

тельных спецификациях с мини-

мальной мотивацией к иннова-

циям 

Средняя и высокая то-

лерантность к рискам; 

закупки основаны на 

потребностях органи-

зации; компания мо-

жет искать инноваци-

онные решения, чтобы 

выделиться среди кон-

курентов 
Давление 

на  

расходы 

Строгий контроль за государ-

ственными расходами со стороны 

избирателей и парламента 

Вариативно, в зависи-

мости от природы ор-

ганизации 
Регуля-

торные де-

тали 

Подчиняется регулированию заку-

пок и специфическим агентским 

нормам 

Индивидуально для 

организации; не под-

чиняется регулирова-

нию закупок 
Процедур-

ная про-

зрачность 

Большинство аспектов процесса 

подачи заявок и закупок открыты 

для общественного обсуждения 

Сложно получить ин-

формацию о предло-

жениях и ценах конку-

рентов 
Тактики 

построе-

ния отно-

шений 

Подчиняется Кодексу федераль-

ных нормативов: строгие регули-

рования, связанные с предоставле-

нием стимулов для закупочных 

офицеров 

Не подчиняется Ко-

дексу федеральных 

нормативов; менее 

строгие правила, свя-

занные с предоставле-

нием стимулов для по-

купателей 
Размер и 

разнооб-

разие кон-

трактов 

Различные размеры контрактов 

(от небольших сумм до многомил-

лиардных контрактов); Различные 

структуры контрактов (фиксиро-

ванная цена, возмещение затрат и 

т. д.) 

Варьируется 

Платеже-

способ-

ность и 

своевре-

менная 

оплата 

Своевременный график платежей; 

практически полное отсутствие 

проблем с платежеспособностью 

Менее своевременные 

графики платежей; 

различные степени 

платежеспособности 
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На основании таблицы 2 можно выделить следующие ключевые 

сходства рынков B2B и B2G: 

– Ведение бизнеса на основе контрактов и соглашений. В сфере 

B2G требуется строгое соблюдение государственных постановле-

ний, ведение детальной документации и прохождение официальных 

процедур утверждения, что приводит к иерархической системе при-

нятия решений. В отличие от этого, на рынке B2B процесс принятия 

решений, хотя и может быть многозвенным, чаще ориентирован на 

внутренние потребности бизнеса и включает более гибкие и быстрые 

согласования; 

– Целевое взаимодействие. В обоих случаях компании стремятся 

глубоко понять нужды и ожидания своих клиентов, что выражается 

в создании уникальных предложений, которые соответствуют кон-

кретным требованиям бизнеса клиента. Однако в сфере B2G взаимо-

действие также учитываются нормативные ограничения и бюджет-

ные рамки; 

– Фокус на долгосрочных отношениях. Стремление к созданию 

крепких и доверительных связей с партнерами, так как контракты на 

обоих рынках зачастую заключаются на длительные периоды, что 

требует от поставщиков надежности и постоянства; 

– Анализ рынка и конкуренции. Компании проводят глубокий 

анализ рыночных условий и альернативных издержек для выявления 

наиболее перспективных направлений. 

Однако также были выделены фундаментальные различия этих 

двух рынков: 

– Процессы закупок. На рынке B2G закупочные процессы 

намного более строго регламентированы, чем в B2B, и включают 

формализованные процедуры тендеров и конкурсов;  

– Регулирование и соблюдение стандартов B2G требует строгого 

соблюдения государственных стандартов и нормативных актов. В 

B2B соблюдение стандартов также важно, особенно в регулируемых 

отраслях, но требования могут быть менее строгими. 

– Цели и мотивации клиентов В B2G клиентами являются госу-

дарственные учреждения, ориентированные на выполнение обще-

ственных задач и соблюдение бюджетных ограничений. В B2B кли-

енты стремятся к повышению эффективности и увеличению при-

были своих компаний; 
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– Финансирование. Выделение бюджета в B2G зависит от госу-

дарственных бюджетов и субсидий, что накладывает определенные 

ограничения. На рынке B2B финансирование является более гибким 

и может включать внутренние средства компании, кредиты и инве-

стиции. 

– Маркетинг и продажи. Маркетинговые инструменты рынка B2B 

обладают широким разнообразием и включают цифровой маркетинг, 

контент-маркетинг, участие в выставках и конференциях. В сегменте 

B2G маркетинг, напротив, развит слабо и часто ограничен официаль-

ными каналами. 

Несмотря на эти препятствия, транзакции B2G предлагают уни-

кальные возможности для бизнеса. Государственные контракты мо-

гут обеспечить стабильный и долгосрочный источник дохода, позво-

ляя компаниям зарекомендовать себя как надежных партнеров в 

предоставлении необходимых услуг населению.  

Таким образом, можно сделать вывод о том, что расширение 

рынка сбыта компаний, работающих в сегменте B2G, можно реали-

зовать через выход на рынок B2B ввиду определенной схожести 

обоих рынков. Однако также важно помнить о фундаментальных 

различиях для выбора наилучшей стратегии. Подобное расширения 

рынков и выход компаний на новые сегменты положительно ска-

жется на модернизации и цифровизации экономики, благодаря адап-

тации компаний к новым рыночным условиям. 
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