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Данная статья посвящена результатам апробации методики бизнес-моделирования и страте-

гического менеджмента А. А. Коляды в части моделирования и прогнозирования рынка плитки

из известняка и выбора оптимального кластера на этом рынке, что необходимо для разработки

наиболее производительной и эффективной бизнес-модели компании, действующей на указанном

рынке. Создана модель данного рынка, выявлено, что на нём существуют несколько различных кла-

стеров (в данной работе под кластерами будут пониматься однородные части рынка, выделенные

на основе определенных характеристик). Прогностическая модель апробирована в виде прогноза

объёма рынка на 2024 г. Сформулированы рекомендации, полезные для компаний отрасли.
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Введение

В современных условиях большое значение для

эффективного управления развитием компании

имеет тщательный анализ, моделирование рын-

ка и его прогнозирование, понимание структуры

этого рынка и выявление тех ниш, в которых

у компании наибольшие шансы на получение

максимальной прибыли. Всё большее количе-

ство компаний приходит к пониманию необхо-

димости количественного анализа внутренних

и внешних рыночных показателей для поддер-

жания своей конкурентоспособности. В этом

контексте представляется целесообразным мо-

делировать и на основе созданной модели ана-

лизировать и прогнозировать рынок, на кото-

ром работает компания, не как некий монолит,

а выделить несколько так называемых кластеров

рынка [3, с. 35—154], для исследуемой продукто-

вой группы выделить обособленные части рынка

и оценивать конкурентную среду, объемы про-

даж продукции и прибыли отдельно по каждому

из этих кластеров.

Целями данного исследования являются:

1. апробация методики бизнес-моделирования

и стратегического менеджмента Коля-

ды А. А. [3] в части моделирования, кластери-

зации, прогнозирования рынка и нахождения

целевого рыночного кластера для его вклю-

чения в бизнес-модель компании на примере

рынка плитки из натурального известняка

в г. Санкт-Петербурге и типичного рыночного

игрока, работающего на этом рынке;

2. выработка соответствующих рекомендаций

для игроков других аналогичных рынков.

Научной новизной данной работы является то,

что на основе апробации указанной методики

авторами впервые создана структурная модель

рынка плитки из известняка г. Санкт-Петербурга

(как часть процесса бизнес-моделирования на

основе методики А. А. Коляды) и проведено его

прогнозирование, разработан соответствующий

элемент бизнес-модели организации, работаю-

щей на этом рынке. В будущем указанные на-

учные находки будут использоваться для моде-

лирования аналогичных рынков других городов

страны или Российской Федерации в целом, со-

здания цифровой стратегической модели орга-

низации, работающей на любом из этих рынков,

что приведёт к более эффективному и обосно-

ванному принятию управленческих решений.

АО «КАМПЕС» имеет типичные показатели, ха-

рактерные для компаний исследуемого рын-

ка, не является явным лидером или аутсайде-

ром. Указанный вывод сделан на основании

финансово-экономических показателей компа-

нии [1]. Как следствие, результаты исследования

могут быть полезны для других аналогичных

рынков, схожих участников и понимания рынков

в целом, формирования оптимальной стратегии

рыночными игроками.

Задачи:

– в рамках бизнес-моделирования создать

структурную модель рынка плитки из извест-

няка, выявив существующие на нём кластеры,

– определить и спрогнозировать объём рынка

в натуральном выражении и стоимостном вы-

ражении,

– определить доли рынка, занимаемые

АО «КАМПЕС» и другими игроками, в том

числе в разрезе отдельных кластеров рынка,

– выявить наиболее привлекательный кластер

рынка как элемент бизнес-модели компании.

Методология и источники

Существуют различные подходы и инструменты,

позволяющие анализировать компанию и ры-

нок и осуществлять стратегическое управление

на этой основе. Классическим инструментом

технологии анализа конкурентной структуры

отрасли являются «5 сил Портера» [8]. Модель

разработана М. Портером и рассматривает пять

сил, понимание которых, по задумке автора,

помогает определить конкуренцию в отрасли

и отражает ее привлекательность, исходя, в том

числе, из информации о других компаниях в этой

отрасли. Как отмечает М. Портер, ключевой за-

дачей компании является «понимание структуры

отрасли и конкурентной позиции» [8, с. 16].

Одним из известных современных подходов

к анализу бизнес-модели является составление
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бизнес-модели по методике А. Остервальдера

и И. Пинье [7], в рамках которой достаточно

интересно анализируются ценностное предло-

жение компании, ее целевые сегменты, каналы

сбыта, взаимоотношения с клиентами, ключевые

виды деятельности и ресурсы, а также доходы

и расходы. При этом не ставится задача оха-

рактеризовать конкурентов и рынок в целом.

Б. Б. Коваленко, К. Б. Амангелдиев, исследуя эту

модель, делают вывод о том, что А. Остерваль-

дер и И. Пинье представили подход, позволя-

ющий творчески подойти к созданию бизнес-

модели [2]. Распространенным является подход

с позиции сегментации рынка и дальнейшей

работы с группами потребителей. Многие ис-

следователи и практики используют традици-

онный подход к сегментации. В числе недавних

работ можно упомянуть, например, работу Щег-

лова [11].

Делая обзор литературы по бизнес-

моделированию, К. Зотт, Р. Амит и Л. Масса

отмечают, что «бизнес-модели подчеркивают

системный уровень, целостный подход к объяс-

нению того, как фирмы ведут бизнес» [12].

Можно согласиться с мнением практикующих

специалистов о том, что для повышения эффек-

тивности работы компании качественный ана-

лиз целесообразно дополнять количественным.

Следовательно, по нашему мнению, одной из

наиболее эффективных современных методик

стратегического управления, позволяющей осу-

ществлять полный цикл стратегического пла-

нирования и бизнес-моделирования, является

методика, изложенная в работе А. А. Коляды

«Следующий уровень. Стратегический менедж-

мент новой эпохи» [3]. Помимо прочего, она

позволяет компании на основе количественной

оценки текущих и прогнозных рыночных пока-

зателей сосредоточить свои усилия на работе

в той части рынка, где данная фирма может

стать максимально прибыльной и эффективной.

Согласно указанной методике, важнейшим эта-

пом поиска производительной и эффективной

бизнес-модели является моделирование, ана-

лиз и прогноз динамики рынка, осуществляемые

и в разрезе основных его игроков. Анализ и про-

гноз проводятся, исходя из реально реализо-

ванного спроса. После этого определяется тот

рыночный кластер, который позволит компании

получать максимальную прибыль. Целевой кла-

стер становится неотъемлемой частью бизнес-

модели компании [5, с. 11].

Именно на основе этой методики будет выпол-

нено данное исследование.

Для расчетов количественных показателей иг-

роков рынка были использованы данные внут-

ренних документов АО «КАМПЕС» и внешних

источников, в том числе spark-interfax.ru [10],

sbis.ru [9], чтобы определить объемы кластеров,

проводилась экспертная оценка показателей1.

Результаты исследования

В данной статье будет проанализирован и смо-

делирован рынок плитки из натурального из-

вестняка г. Санкт-Петербург, создана его про-

гностическая модель, а также проведен анализ

конкурентов, присутствующих в каждом из полу-

ченных кластеров. Поскольку существует мно-

жество разновидностей натурального камня и,

соответственно, рынок плитки из натурального

камня очень объёмен и разнороден, такое бо-

лее узкое определение исследуемой товарной

группы позволит получить более точные и прак-

тически применимые результаты исследования.

На первом этапе анализа было выполнено мо-

делирование, в частности осуществлена класте-

ризация рынка, то есть на основе определенных

критериев весь рынок был поделен на несколько

частей. В качестве критериев кластеризации

были выбраны следующие:

1. цена плитки,

2. область применения плитки.

При анализе имеющихся на рынке цен были

выделены 3 диапазона: низкая цена (2000 руб. —

4000 руб.), средняя цена (4000,01 руб. — 7000

руб.) и высокая цена (7000,01 руб. — 11000 руб.).

1Названия ряда компаний и цифры, характеризующие значения показателей, изменены в целях сохранения коммерче-

ской тайны.
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По области применения были выделены 4 ва-

рианта: стандартная внутренняя отделка, экс-

клюзивная внутренняя отделка, реставрация,

облицовка зданий.

Путем перебора всех комбинаций сочетания вы-

деленных переменных в характеристиках после

исключения реально ненаблюдаемых на рынке

ситуаций были получены 6 кластеров:

– низкие цены, стандартная внутренняя отдел-

ка;

– низкие цены, реставрация;

– средние цены, реставрация;

– средние цены, стандартная внутренняя отдел-

ка;

– высокие цены, облицовка зданий;

– высокие цены, эксклюзивная внутренняя от-

делка2.

Были определены основные игроки исследуемо-

го рынка, в число которых входит и АО «КАМ-

ПЕС», которое с 1961 г. и по настоящее время яв-

ляется единственным производителем изделий

из знаменитого Путиловского известняка [6].

В разрезе выделенных кластеров были оценены

объемы продаж игроков рынка в натуральном

и стоимостном выражениях (табл. 1 и табл. 2).

Модели рынка, приведенные в таблицах 1 и 2, вы-

полнены на основе алгоритма создания моделей

А. А. Коляды [4].

Выделение кластеров в рамках моделируемого

рынка и расчёт их объёмов позволили не просто

получить результаты, интересные с точки зрения

понимания рынка, но и увидеть возможности

построения более эффективной бизнес-модели

и вытекающей из неё стратегии компании. Оче-

видно, что существующие кластеры неравно-

значны как по объёму, так и по показателям

совокупной прибыли и рентабельности. Кроме

того, хотя в целом на рынке присутствует значи-

тельное количество игроков, внутри кластеров

обнаруживается, что в реальности игроков мень-

ше, поскольку компании работают не во всех

кластерах.Очевидно, что и уровень конкуренции

неоднороден между кластерами.

Лидером по объёму как в натуральном выраже-

нии, так и в стоимостном является кластер 5

(«высокие цены, облицовка зданий»), превышая

объём самого маленького кластера 1 («низкие

цены, внутренняя отделка») в 7,98 и 27,76 раз

соответственно. Кластер 5 генерирует более

половины всей прибыли на рынке, в то время

как кластер 1 дает менее половины процента

совокупной рыночной прибыли. Рентабельность

продаж по прямым затратам в кластерах также

существенно различается: от 9,24% — в наиме-

нее рентабельном первом до 48,14% — в наибо-

лее рентабельном третьем. Достаточно высоки

показатели рентабельности и в пятом, и в ше-

стом кластерах.

АО «КАМПЕС» занимает 25,03% рынка в стои-

мостном выражении и 31,72% — в натуральном.

Основные конкуренты — 4(X) и 1(X) — соответ-

ственно 41,78% и 11,29% в стоимостном и 27,71%

и 12,67% — в натуральном выражении.

Спрогнозируем теперь объёмы кластеров, рен-

табельность и объёмы совокупной прибыли

в кластерах в 2024 году. Начнём с определения

объёмов кластеров в натуральном выражении,

которые могут быть рассчитаны на основе пе-

ремножения прогнозируемого количества кли-

ентов в кластере на прогнозируемую среднюю

величину суммарной закупки (в кв.м). Умножая

затем получившийся объём кластера в нату-

ральном выражении на средневзвешенную цену

в кластере в прогнозном году, получим прогноз

по величине кластера в стоимостном выраже-

нии.

2Кластеризация и экспертная оценка значений показателей выполнена А.Н. Абрамчуком на основе практического опыта

работы на этом рынке, внутренних документов АО «КАМПЕС» и внешних источников, в т.ч. https://spark-interfax.ru,
https://sbis.ru

https://spark-interfax.ru
https://sbis.ru
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Выполнив эти расчёты по каждому из кластеров,

сведём данные в таблицу 3.

Прогнозные значения рентабельностей в кла-

стерах получены на основе деления прогнозиру-

емой средневзвешенной маржи в соответствую-

щем кластере на прогнозируемую средневзве-

шенную цену кластера. Прогнозные значения

средневзвешенной маржи в кластере были полу-

чены как сумма произведений прогнозируемой

маржи каждой из компаний в кластере и их про-

гнозируемой доли в натуральном выражении

в кластере. Средневзвешенная цена кластера

рассчитана как сумма произведений средней

цены каждой из компаний в кластере и их доли.

На основе данных за предыдущие периоды, тен-

денций изменения цен и рыночной конъюнктуры

были спрогнозированы продажи игроков рынка

в натуральном выражении, а также их выручка

от продаж в 2024 г.

Все прогнозы были сделаны в разрезе базового,

оптимистического и пессимистического сцена-

риев, но для обеспечения возможности игрокам

рынка максимально подготовиться к изменени-

ям даже в самой неблагоприятной ситуации

и для повышения эффективности управления

компанией анализ ведётся в рамках пессими-

стического сценария.

Прогнозные данные по рынку в натуральном

и стоимостном выражениях в разрезе кластеров

по игрокам рынка представлены в таблицах 4 и 5.

На основе полученных результатов, исходя из

прогноза рынка на 2024 г., компания может

осуществить выбор кластера, который наиболее

привлекателен для работы. Согласно методике,

которой мы руководствуемся, целевым в бизнес-

модели компании может рассматриваться кла-

стер, который характеризуется сочетанием наи-

большего объёма прибыли и наименьшей плот-

ностью конкурентной борьбы, при этом у ком-

пании должны быть финансовые, технические

и интеллектуальные возможности войти в этот

кластер и занять там желаемую долю. Примени-

тельно к АО «КАМПЕС» можно говорить о том,

что целевым на основе данных за 2023 г. яв-

ляется кластер 5, прогнозные значения также

подтверждают этот выбор. Кластерный анализ

в стоимостном выражении демонстрирует, что

наибольший объём совокупной прибыли в про-

гнозируемом году — в кластере 5, он составляет

712 417 774 руб., или 54,3% от совокупного объё-

ма прибыли на рынке. Прогнозируемый объём

кластера 5 в стоимостном выражении в про-

гнозируемом году, составляет 1 554 151 559 руб.

Плотность конкурентной борьбы в кластере 5

относительно невысока по сравнению с плот-

ностью конкурентной борьбы в кластерах 2, 3,

4. Невелика плотность конкурентной борьбы

и в кластерах 1, 6, но время и трудозатраты для

выхода в относительно привлекательный кла-

стер 6 для АО «КАМПЕС» существенно больше,

чем в кластер 5. Анализируя долю, занимаемую

АО «КАМПЕС» в кластере 5, можно отметить,

что в стоимостном выражении она больше, чем

в натуральном выражении, а это означает, что

компания продает по более высокой цене, про-

давая меньшее количество продукции.И при она

этом несёт меньшие затраты на производство.

Таким образом, результаты проведённого анали-

за позволяют сделать вывод о том, что с учетом

наличия у АО «КАМПЕС» технической, финан-

совой и интеллектуальной способности войти

в кластер 5 и занять там желаемую долю, страте-

гически правильным решением будет сосредо-

точить свои усилия на производстве продукции,

попадающей в этот кластер. Указанный целе-

вой кластер должен стать одним из элементов

бизнес-модели компании.

Продемонстрированный выше методический

подход может быть взят за основу для моделиро-

вания, кластеризации и прогнозирования рын-

ков других городов и Российской Федерации

в целом, это позволит компаниям-участникам

рынка плитки из известняка выявить оптималь-

ный кластер на выбранном рынке. Такой кластер,

будучи одним из ключевых элементов бизнес-

модели компании, значительно повысит её про-

изводительность и эффективность.
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Заключение

Апробация используемой методики бизнес-

моделирования и стратегического менеджмента

в части моделирования, кластеризации, прогно-

зирования рынка и поиска целевого кластера

для определения соответствующего элемента

бизнес-модели компании продемонстрировала

её применимость и полезность на рынке плитки

из известняка. В результате исследования было

установлено, что на данном рынке могут быть

выделены несколько кластеров, которые очень

отличаются друг от друга как по объёму в на-

туральном и стоимостном выражениях, так и по

размеру прибыли и величине рентабельности.

Осознанное и обоснованное управленческое

решение о выборе оптимального для компании

кластера, на работе в котором имеет смысл

сосредоточить свои усилия, опирающиеся на

моделирование и прогнозирование рынка, спо-

собно обеспечить компании получение более

высокой прибыли. Выводы, сделанные на приме-

ре рынка г. Санкт-Петербурга и АО «КАМПЕС»,

могут быть справедливы для других аналогич-

ных рынков и компаний, действующих в отрас-

ли. В частности, выделенная структура рынка

и его кластеры могут быть использованы для на-

хождения соответствующих элементов бизнес-

моделей этих компаний и повышения уровня их

стратегического менеджмента в целом.
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