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ВВЕДЕНИЕ

Актуальность темы исследования. В современном мире интерес к молочной продукции продолжает расти, и Россия не остаётся в стороне от этой тенденции. По данным аналитического центра Milknews, среднедушевое потребление молочной продукции в стране в 2023 году достигло своего максимального уровня за последние 28 лет (до 249 кг на человека в год), увеличившись на 3% по сравнению с предыдущим годом. Эксперты отрасли также прогнозируют дальнейший рост производства товарного сырого молока и увеличение внутреннего потребления молочной продукции в 2024 году (на 3–4%). Как следствие, у переработчиков молока возникает потребность в оборудовании для обработки, розлива и фасовки.
Весной 2022 года осложнения во внешнеполитической и экономической сферах привели к нарушению слаженных бизнес-процессах, характерных для российского рынка молока и молочной продукции. В частности, одной из проблем стала нехватка упаковки, вызванная уходом ряда производителей с российского рынка. В то же время, разрыв логистических цепочек, нарушения в поставках упаковочных материалов и сырьевых компонентов от тех поставщиков, что остались, лишь усугубили сложившуюся ситуацию [23]. 
На российском рынке упаковочного оборудования складывается действительно уникальная ситуация. Отсутствие крупнейших производителей упаковочного оборудования (которые занимали около 60% рынка) стимулировало к развитию отечественные компании. Российские молочные заводы стали отдавать предпочтения инжиниринговым компаниям, специализирующимся на реновации и модернизации действующих производств. Такой подход позволяет вернуть оборудование в производственный цикл, в короткие сроки перенастроить его и начать выпуск продукции в другом формате. При этом инвестиционные затраты заметно меньше затрат, чем приобретение новой упаковочной машины другого формата (которое сейчас фактически недоступно) [11]. 
Основной проблемой, с которой сталкиваются в том числе и инжиниринговые компании, остается сложность в поставки оригинальных запасных частей.  Трудности с международными платежами и колебания валютного курса постепенно приводят к пониманию необходимости локализации производства. 
В работе реализована идея локализации комплектующих для молочной отрасли, что поспособствует решению существующей проблеме, а также развитию наукоемких производств в пищевой промышленности.
Степень научной разработанности проблемы. Теоретические основы изучения маркетинга инжиниринговых услуг представлены в работах таких авторов, как: Айриев Д. В., Юлдашева О. У., Филева И. А., Смирнов В. Н., Руснак Ю. А., Неганов С. А., Магданов П. В., Кущ С. П, Пиркин А.Г., Коляда В. В, Медяник Ю. В., Аренков И.А, Глазов М.М., Фирова И. П., Дьяченко В. А, Н. Н. Молчанов.
Рассмотрев актуальные публикации и исследования, можно говорить о необходимости глубокого анализа маркетинга инжиниринговых услуг, что позволит определить и усовершенствовать маркетинговые инструменты данной области.
Цель диссертационного исследования: теоретически обосновать и разработать практические рекомендации по совершенствованию инструментов продвижения инжиниринговых услуг в пищевой промышленности.
Достижение указанной цели потребовало решения следующих задач:
· исследовать подходы, сложившиеся в теории В2В маркетинга; 
· определить особенности маркетинга в сфере производства и реализации наукоемкой продукции;
· выделить специфические черты маркетинга инжиниринговых услуг;
· выявить особенности структуры рынка упаковки молочной отрасли на основе бенчмаркинга ключевых игроков;
· определить перспективные направления развития рынка упаковки молочной отрасли; 
· проанализировать рынок молочной отрасли;
· разработать концепцию инновационного продукта на рынке упаковки молочной продукции с учетом особенностей рыночной структуры 
· провести оценку эффективности разработанной концепции инновационного продукта на рынке упаковки молочной продукции
Объект исследования: маркетинговая деятельность организаций, занимающихся реализацией инжиниринговых услуг в пищевой промышленности (молочной отрасли). 
Предметом диссертационного исследования являются совокупность организационных отношений, возникающих в процессе маркетинговой деятельности в организациях, занимающихся реализацией инжиниринговых услуг в пищевой промышленности (молочной отрасли).
Рабочая гипотеза исследования состоит в предположении о том, что применение теоретических и практических маркетинговых инструментов при запуске нового инновационного продукта способствует росту привлекательности конвертации б/у оборудования под доступные форматы упаковки, что позволит частично решить проблему дефицита упаковочного оборудования на российском рынке.
Теоретической базой исследования явились положения современной экономической и социальной теории, труды отечественных и зарубежных авторов по вопросам управления сферой инжиниринговых услуг, нормативно-правовые акты, касающиеся деятельности инжиниринговых услуг в пищевой промышленности, статистические данные.
Методологическая основа исследования послужили такие методы, как бенчмаркинг, анализ вторичных данных, качественные методы социологических исследований, системный анализ.
Информационно-эмпирическая база построена на авторских исследованиях, публикациях в периодической печати, материалах научно-практических конференций, аналитических отчетах маркетинговых агентств, статистических данных online-сообществ, результатах маркетинговых исследований маркетинга наукоемких производств, учебных пособиях, монографиях, информации, размещенной в открытом доступе в глобальной сети Интернет, а также научных разработках отечественных и зарубежных ученых.
Научная новизна магистерской работы состоит в разработке теоретических и практических рекомендаций для развития инжиниринговых услуг в пищевой промышленности. 
1) Систематизированы специфические черты маркетинга инжиниринговых услуг в сфере упаковочного оборудования, а именно: значимость доверительных долгосрочных отношений; компетентный характер принятия решения; акцент на технических деталях продукта и качественном послепродажному обслуживанию; высокая стоимость сделок; продвижение с помощью личных продаж и участий в выставках; значимость репутации компании и персонального подхода к клиенту. Предложенные черты позволят глубже понять особенности маркетинга инжиниринговых услуг.
2) Разработан алгоритм выбора маркетинговых инструментов для инжиниринговых компаний упаковочного оборудования молочной отрасли, состоящий из 4 этапов: 1 - выбор продукта; 2 – выбор упаковки; 3 – выбор поставщиков; 4 – подбор маркетинговых инструментов; включая методы и рекомендации работы для каждого этапа, выявленные в ходе бенчмаркинга ключевых игроков рынка РФ. Данный подход (алгоритм) позволяет структурировать и оптимизировать маркетинговые усилия для инжиниринговых компаний отрасли.
3) Разработана маркетинговая программа для запуска инновационного продукта на рынке упаковки молочной продукции, включающая в себя матрицу целей; А-П-В модель; С-Т-П модель; подбор ATL и BTL коммуникационных инструментов; карту точек контакта и бюджет). Предложенная программа позволит повысить конкурентоспособность в условиях дефицита.
Теоретическая значимость результатов работы состоит в возможности использования полученных выводов и положений для дальнейшей разработки и обоснования специфичности сферы инжиниринговых услуг в пищевой промышленности.
Практическая значимость заключается в реализации разработанной концепции инновационного продукта на рынке упаковки молочной продукции 
Предложенная концепция внедрена в деятельность инжиниринговой компанией ООО «ТДНТ ИНЖИНИРИНГ» и вызвала большой интерес в молочной отрасли. После представления нового продукта на двух крупнейших отраслевых выставках (DairyTech и АгроПродМаш) компания уже получила несколько контрактов на реализацию данного продукта.
Публикации результатов исследования. Основные результаты диссертационного исследования изложены в 2 публикациях: 
· на Международном учебном форуме – НАУКА И ИННОВАЦИИ – СОВРЕМЕННЫЕ КОНЦЕПЦИИ, 01.02.2024. Тема публикации - Анализ рынка инжиниринговых услуг в молочной отрасли.
· на Международной научно-практической конференции – СОВРЕМЕННЫЕ ТЕХНОЛОГИИ: АКТУАЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ ТЕОРИ И ПРАКТИКИ, 03.02.2025. Тема публикации – Специфические черты маркетинга инжиниринговых услуг на рынке упаковки молочной отрасли.
Структура и содержание работы определены целью и задачами исследования. Работа представлена на 104 страницах основного текста; включает введение, три главы, заключение, список литературы. Содержит 33 рисунка, 23 таблицу и 5 приложений.



1 Теоретические основы маркетинга инжиниринговых услуг в пищевой промышленности

1.1  Определение сущности промышленного маркетинга

В последние два десятилетия наблюдается тенденция к усилению значения промышленного маркетинга как в практике бизнеса, так и в теоретических исследованиях. Это объясняется жесткой конкуренцией между компаниями. Как следствие, возникает необходимость в инновационных стратегиях развития, адаптированных к специфике B2B-рынка. Но прежде, чем определить особенности маркетинга на B2B-рынке, рассмотрим разные классификации к пониманию определения «промышленный маркетинг» [4].
1) основой классического подхода является разделение товаров на продукцию производственно-технического назначения (ППТН), народного потребления (ТНП) и услуги. По аналогии выделяются и направления маркетинга: промышленный, потребительский и маркетинг услуг. Для более глубокого понимания различий разберем особенности ППТН, ТНП и услугами.
Так, закупка ППТН происходит в массовых объемах и предполагает большое количество участников, принимающих решение о покупке; после ППТН проходит строгий контроль на соответствие технических характеристик первоначальному запросу; ППТН напрямую влияет на производственно-технологический процесс и является частью стоимости готового товара. В следствии промышленных закупок возникают длительные, прямые отношения продавца и покупателя. 
В отличии от ППТН, ТНП приобретаются для личного пользования в ограниченных количествах, не вовлечены в производственные процессы и не учитываются в себестоимости готовой продукции. Решение о закупке товаров часто принимается индивидуально.
Несмотря на свое разнообразие, услуги выделяются в отдельное направление и отличаются следующими характеристиками: являются неосязаемыми, не могут «сберегаться», варьируются по качеству в зависимости от поставщика. Важная особенность – момент предоставления и потребления неразрывно связан.
Рассмотрев положительные стороны классического подхода, выделим недостатки. Главная неточность заключается в исключении оптовой торговли и промышленных услуг из классификации, что в свою очередь приводит к недостаточной оценке экономической активности и снижает эффективность принятия стратегически важных решений. 
2) следующий подход не делит товары на промышленные, потребительские и услуги, а за свою основу берет три этапа производства. При этом вид продукта значения не имеет. 
На первом этапе, этапе «производство» происходит анализ рынка, разработка, изготовление и тестирование товара, а также определение каналов сбыта и способов дальнейшего взаимодействия с клиентами, в том числе и отношения в рамках гарантийного и постгарантийного обслуживания. Обобщая все вышеперечисленное, можно сказать, что речь идет о промышленном маркетинге. 
На втором этапе - «распределение» работает маркетинг оптовой торговли: формируются заказа конкретного объема, регулируется доставка и дополнительные сервисы.
На третьем этапе, этапе «потребление» компании взаимодействуют с конечным потребителем (потребительский маркетинг).
Также, как и в первом подходе, разберем недостатки. Разделение маркетинга по этапам производства ограничивает потенциал промышленного маркетинга, лишая его возможности эффективно управлять всем циклом производства и продаж, включая аспекты торговли.
3) последний подход разделяет маркетинг исходя из типа покупателя: промышленный маркетинг занимается организованными покупателями, которые продают и приобретают как ППТН, так и товары потребительского спроса (маркетинг на В2В-рынке). Потребительский маркетинг, с другой стороны, нацелен на индивидуальных потребителей (маркетинг на В2С-рынке) [57]. На рисунке 1 визуализированы подходы к разделению маркетинга.

[image: ]

Рисунок 1 – Подходы к разделению маркетинга (составлено автором на основании [55])

Дальнейшее изучение промышленного маркетинга будет рассматриваться на основе третьего подхода.
Стоит отметить, что изначально маркетинг на рынке В2В изучался как часть потребительского маркетинга. Но в процессе развития дисциплин были выявлены существенные различия между продвижением на В2В и В2С-рынках. Выделяются следующие отличительные черты промышленного маркетинга [6]. 
1) вторичный и производственный спрос - тесно связан с первичным, возникающим на потребительском рынке. 
2) принятие решения о покупке на рынке В2В происходит совместно специалистами из разных сфер, что позволяет минимизировать возможность ошибки при выборе товара. На рынке потребительских товаров покупки часто осуществляются индивидуально.
3) на приобретение товаров рынка В2В большое влияние оказывают научно-технические разработки. Это связано с увеличением рентабельности, которая зависит от внедрения модернизированной продукции в производственный процесс. Спрос на рынке В2С больше ориентирован на модные тенденции (а они в свою очередь не всегда являются результатом НТП).
4) рынок В2В выдвигает строгие условия к качеству покупаемого товара, поскольку от этого в дальнейшем зависит качество продуктов В2С.
5) объем покупок на потребительском и промышленном рынком существенно различается. Это объясняется различными целями и характеристиками. Решения о покупках на рынке В2В основаны на таких стратегических соображениях, как снижение издержек производства и улучшение качества продукции.
6) большие объемы покупок на рынке В2В позволяют производить продукты по индивидуальные запросы клиентов. Рынок В2С отличается стандартными продуктами, хотя в ряде случаев можно увидеть исключения. 
7) сегментирование на рынке В2В предполагает выделение следующих критериев: отрасль, размер компании, география, объем закупок и др. На рынках В2В учитывают индивидуальные характеристики человека: демографические, психографические, поведенческие и другие.
8) на рынке B2B покупатели могут быть как конечными потребителями, так и посредникам. В то время, как на В2С-рынке покупатели выступают только конечными потребителями.
9) перечень товаров на рынке В2В более обширный, чем на рынке В2С.
10) различаются стимулы к покупке товаров. На промышленном рынке – это производственная необходимость, на потребительском – индивидуальная потребность.
12) ценообразование на промышленном рынке сильно зависит от уникальных характеристик приобретаемого товара и уровня доверия со стороны клиентов. В то же время, на потребительском рынке цены чувствительны к конкурентной среде и стратегиям ценообразования конкурентов.
13) продвижение на промышленном рынке в первую очередь происходит посредством личных продаж и консультирования, прямых продаж, участий в выставках и Интернета. 
14) рынок В2В отличается короткими одноуровневыми и двухуровневыми каналами продвижения, важная роль уделяется сервису в каждом звене. На рынке В2С длинные каналы товаропродвижения при наличии множества посредников.
15) В2В-рынок характеризуется длительными и доверительными отношениями между потребителем и продавцом, в противовес, на потребительском рынке преобладают разовые контакты.
16) промышленный рынок имеет ограниченное число покупателей, соответственно значимость каждого очень велика. Количество покупателей потребительского рынка  больше, а ценность единичного покупателя меньше.
17) спрос на один определенный товар на рынке В2В увеличивает спрос на другой товар, который является комплементарным к первому товару. Такая зависимость обеспечивает развитие целых отраслей экономики. На потребительском рынке такая зависимость значительно ниже.
19) на промышленном рынке процесс заключения сделки часто обременен многочисленными этапами. В отличие от этого, на потребительском рынке покупатели зачастую принимают быстрые решения без необходимости проведения долгосрочных переговоров и оформления большого объема документации.
20) часто необходимый объем покупок на рынке В2В превышает возможности компании. В таких случаях лизинг становится важным инструментом, позволяющим получить товар без необходимости полной предоплаты. На рынке В2С объемы аренды значительно меньше.
21) промышленный рынок отличается высоким барьером входа. Вход на потребительский рынок, как правило, легче.
22) бренд и брендинг на промышленно рынке не имеет такого значения, как на рынке В2С, так как выбор товара происходит рационально и исключает эмоциональные порывы.
24) персонализация при работе с клиентами на рынке В2В приводит к пониманию необходимости дифференцированного маркетинга и стратегии (проталкивания (push). На рынке В2С чаще преобладают стратегии массового маркетинга и стратегия протягивания (pull), которая подразумевает активное воздействие на конечных пользователей.
Данные различия дают возможность сделать вывод о принципиально разных подходах маркетинга на промышленном и потребительском рынках.
Для более глубокого понимания маркетинга на рынке В2В необходимо рассмотреть жизненный цикл товаров, который согласно международным стандартам ISO 9000-ISO 9004 включает в себя 10 этапов: 
· поиск и исследование рынка;
· определение технических требований и разработка продукции;
· материально-техническое снабжение;
· производство
· тестирование пробной партии
· разработка упаковки
· продажа продукции
· монтаж и эксплуатация
· техническое обслуживание проданной продукции
· утилизация продукции после истечения срока использования.
Следовательно, промышленный маркетинг играет ключевую роль в определении потребности в товарах; исследует динамику рыночного спроса; устанавливает конкретные ожидания потребителей от продукции; разрабатывает стратегии влияния на рыночное пространство; гарантирует эффективное взаимодействие между продавцом и покупателем в отношении сферы, установки, упаковки и настройки; создает постоянный канал обратной связи для мониторинга взаимоотношений.
Исходя из особенностей промышленного маркетинга и жизненного цикла товаров на рынке В2В, рассмотренных ранее, можно говорить о выделении основных принципов промышленного маркетинга:
1) взаимный выбор. Как компания-поставщик, так и компания-покупатель активно ищут возможности для сотрудничества, что обусловлено уникальностью и конкретной направленностью их закупок.
2) взаимное доверие. Отношения в сфере В2В часто включают не только очевидные, но и скрытые договоренности, которые возможны лишь при условии взаимного уважения и доверия.
3) индивидуальный подход. Установление долговременных связей в сфере B2B основывается на способности поставщика адаптировать свои товары под запросы покупателей, гибко подходить к условиям доставки, оплаты и обслуживания.
4) долгосрочные отношения. В секторе B2B переключение между поставщиками обычно влечет за собой определенные сложности для покупателя, связанные с финансами, технологиями, производством и логистикой. Соответственно, создание долгосрочных партнерских отношений позволяет снизить как потенциальные риски, так и издержки.
Продолжая раскрывать специфику отношений (долгосрочных) на В2В-рынке, можно выделить их основные стадии развития:
1) неопределенность выполнения обязательств. На этой стадии участники процесса изучают информацию о друг друге. Поведение каждого из них при заключении сделки пока неизвестно и может основываться только на неофициальной информации, циркулирующей в отрасли. Формируется доверие к потенциальному партнеру, которое в последующем становится основой для длительных отношений. Нарушение договорных обязательств приводит к прекращению деловых связей.
2) совокупная дистанция между партнерами. Эта стадия описывает временной промежуток, когда между игроками промышленного рынка уже существует некоторый позитивный опыт деловых связей, однако уверенность в их стабильности и долгосрочности пока отсутствует.
3) затраты на различные виды адаптации.  После второго/третьего контактов наступает этап, включающий инвестиции участников промышленного сектора в создание и укрепление долгосрочных отношений: технологические инвестиции для адаптации продукции к потребностям другой стороны, человеческие инвестиции в виде консультаций, встреч и переговоров, рыночные инвестиции для создания сетей продаж, филиалов и представительств.
4) опыт отношений. Длительные, доверительные отношения позволяют идти на компромиссы. Например, отпуск товара в кредит или полная предоплата за продукцию, которая еще не была поставлена.
Таким образом, в современных реалиях промышленные предприятия вынуждены разрабатывать новые стратегии развития, чтобы укрепить свои позиции на рынке. Ключевую роль в этом процессе играют так называемые отношенческие активы, которые представляют собой уникальные ресурсы компании, недоступные для прямого копирования конкурентами. Они позволяют предприятию получить стабильное конкурентное преимущество и обеспечивают его долгосрочный успех. Следовательно, имеет смысл более подробно рассмотреть ключевые аспекты маркетинга взаимоотношений.

	1.2 Маркетинг взаимоотношений как важная часть промышленного маркетинга

Понятийный аппарат данного определения насчитывается более 30 различных трактовок «маркетинга взаимоотношений». В таблице 1 рассматриваются трактовки данного понятия по мнению различных научных деятелей.

Таблица 1 – Основные подходы научных деятелей̆ к определению маркетинга взаимоотношений (составлено автором на основании [46])
	Л. Берри (1983 г.) 

	Маркетинг отношений - завоевание клиентов, поддержание и укрепление взаимоотношений с ними. 

	Гренроос (1990 г.) 

	Цель маркетинга отношений состоит в установлении, поддержании и увеличении прибыльности отношений с клиентами и другими заинтересованными сторонами. При этом цели вовлеченных сторон должны быть реализованы. 

	П. Дойль, 2001 

	Маркетинг взаимоотношений – это управление, в процессе которого происходит максимизация доходов посредством построения доверительных отношений с ценными для компании покупателями.

	Ж. Ламбен 
	Маркетинг взаимоотношений — это совокупность практических приемов удержания потребителей.

	Гордон (2001 г.)
	Маркетинг партнерских отношений – это непрерывный процесс создания новых ценностей вместе с индивидуальными покупателями, а затем совместного получения и распределения выгоды от этой деятельности между участниками взаимодействия.

	М. Бейкер 
(2002 г.)
	Маркетинг как процесс, связанный с установлением взаимовыгодных отношений обмена

	Котлер (2004 г.)
	Цель маркетинга отношений – построение долгосрочных взаимовыгодных отношений с ключевыми рыночными партнерами компании (потребителями, поставщиками, дистрибьюторами).

	И. А. Аренков, Ю. А. Бичун, (2005 г.)
	Маркетинг взаимоотношений - систематический процесс формирования, развития и поддержания ценностных взаимоотношений. 

	С. Варго, Р. Лаш, 2006
	Развитие взаимоотношений с потребителями позволяют создавать кастомизированные, устойчивые к конкуренции ценности для удовлетворения специфических потребностей.



Продолжение таблицы 1
	Американская маркетинговая ассоциация (АМА), 2008
	Маркетинг партнерских отношений - это маркетинг с осознанной целью развивать и управлять долгосрочными отношениями с заказчиками, оптовыми и розничными продавцами, поставщиками или другими организациями маркетингового окружения.



Рассмотрев предложенные определения, можно уточнить содержание понятия «маркетинг взаимодействия» как части маркетинга, нацеленная на комплексное использование всех ресурсов и форм деятельности при формировании, планировании и управлении обменом информацией с каждым участником рыночной сети на каждом этапе жизненного цикла продукта. В частности, маркетинг взаимодействия нацелен на развитие долгосрочных и взаимовыгодных связей с клиентами, ориентированных на достижение целей всех сторон, вовлеченных в данное взаимодействие [8].
Маркетинг взаимоотношений характеризуется следующими ключевыми особенностями [16]:
· стратегия маркетинга взаимоотношений ориентирована на установление продолжительных отношений с клиентами, ведь целью является не просто привлечение, а удержание аудитории.
· в рамках маркетинга взаимоотношений акцент делается на экономическом обосновании удержания клиентов, что подразумевает выделение приоритета прибыльным клиентам или определенным сегментам аудитории.
·  качество продукции является ключевым фактором в формировании долгосрочных связей с клиентами.
·  в данном подходе используется большее количество инструментов для создания и поддержания долгосрочных отношений с потребителями по сравнению с традиционными методами маркетинга.
· внутренний маркетинг приобретает особое значение, поскольку внутренние процессы оказывают непосредственное влияние на взаимодействие компании с внешними клиентами [2].
Маркетинг взаимоотношений дает преимущества не только поставщикам, но и покупателем:
· появляются экономические выгоды, которые может получить клиент благодаря гибкой ценовой политике, акциям, скидкам и другим льготам, способствующим сохранению его денежных средств.
· доверительные отношения с продавцом обеспечивают покупателю психологический комфорт.
· долгосрочное сотрудничество также способствует более глубокому пониманию индивидуальных потребностей и предпочтений клиента, что в свою очередь позволяет компании адаптировать свои продукты или услуги под конкретные запросы потребителя [33].
Стоит отметить, что не всегда маркетинг взаимоотношений является экономически оправданным. Важно учитывать расходы на поддержание взаимоотношений. Анализ взаимоотношений с различными категориями потребителей представлен в таблице 2. 

Таблица 2 – Сравнение дохода от установления взаимодействия с потребителями с расходами на их содержание (составлено автором на основании [3])
	Доход компании
	Затраты на потребителя

	
	Низкий
	Высокий

	Высокий
	«Спящие гиганты»
	«Крупные торговцы»

	Низкий 
	«Любимцы»
	«Нарушители»



Самой привлекательной группой покупателей оказываются «гиганты, которые спят» - они приносят значительные доходы, при этом затраты на их обслуживание минимальны. Следующий по значимости сектор - «крупные торговцы», требующий серьезных усилий для поддержания высокого дохода и удовлетворения их высоких требований.
Грамотное управленческое решение требуется в случае работы с группами «любимцы» и «нарушители». «Любимцы» могут быть небольшими в численности, но не требуют значительных усилий от компании. А вот с «нарушителями» лучше воздержаться от взаимодействия во избежание проблем.
Если компания-поставщик начинает работать по принципам маркетинга взаимоотношений, то ей необходимо выбрать один или несколько инструментов: программа лояльности, предоставление особого статуса клиентам через участие в совместной разработке товаров, уникальный сервис, личные взаимосвязи, применение различных маркетинговых коммуникаций (событийный маркетинг, прямой маркетинг, таргетированная и контекстная реклама).
При внедрении в работу инструментов, важно учитывать, что потребители могут ценить разные аспекты взаимоотношений с продавцом: финансовая выгода, индивидуальное обслуживание, наличие структурных связей с продавцом.  
Для клиентов, отдающим предпочтения финансовым выгодам можно предлагать участие в программе лояльности, которая предусматривает выплату вознаграждения клиентам, совершающим покупки с определенной частотой. Также стоит обратить внимание на преимущества членства в клубах потребителей (к финансовым бонусам добавляются социальные преимущества).
Индивидуализация обслуживания основывается на индивидуальном обслуживании клиентов и выстраивании тесных взаимоотношений. Важно помнить, что потребители могут быть анонимными, но клиенты всегда должны быть именованными. 
Для определенной категории клиентов, помимо финансовых и социальных преимуществ, важно также наличие структурных связей с продавцом. Это означает, что для этих клиентов важно не только получать выгоды от совершаемых покупок, но и чувствовать себя связанными с компанией на более глубоком уровне. 
Таким образом, раскрыв сущность промышленного маркетинга и маркетинга взаимоотношений, можно выделить специфические черты маркетинга инжиниринговых услуг.

1.3 Специфические черты маркетинга инжиниринговых услуг в пищевой промышленности

Маркетинг инжиниринговых услуг представляет собой уникальную область деятельности, которая требует особого подхода к продвижению и продажам. Основные принципы классического маркетинга порой могут оказаться недостаточно эффективными в контексте предоставления технических и инженерных услуг [26].
Для начала определим, что понимается под инжинирингом. Н. Н. Молчанов описывает инжиниринг как «бизнес по созданию промышленных или инфраструктурных объектов или их части, основанный на результатах интеллектуального труда инженеров и предполагающий принятие обоснованных управленческих решений». На рисунке 4 представлены основные компоненты инжиниринга. 

[image: ]
Рисунок 2 – Компоненты инжиниринга (составлено автором на основании [29])

Инжиниринговый продукт имеет свои особенности, в частности, он состоит из материальной продукции и инжиниринговых услуг. Подробное рассмотрение материальной и нематериальной части представлены в таблице 3.

Таблица 3 – Материальные и нематериальные составляющие инжинирингового проекта (составлено автором на основании [49])
	Материальная составляющая

	Услуги

	Заранее известны к продукции
	Оценка технических и экономических возможностей организации производства

	 Точное определение параметров продукции

	Составление технического задания

	Промышленные товары используются в производственном процессе, соответственно имеют стратегическое значение
	Составление проектных предложений и технико-экономических обоснований

	Оборудование проверяется на соответствие стандартам 
	Составление смет расходов, оказание помощи в финансировании и проведении технико-экономических обоснований

	
	Проведение научно-исследовательских и инженерно-изыскательных работ

	
	Разработка технологических процессов

	
	Производство опытных образцов



[bookmark: OLE_LINK4]Согласно классификации, предложенной Европейской экономической комиссией ООН, выделяется 4 вида инжиниринга: консультационный, общий (или строительный), технологический и комплексный (включает 3 остальных вида инжиниринга). Большая доля услуг в структуре инжинирингового рынка приходится на строительный инжиниринг – 60%. Российский рынок не стал исключением. Однако наиболее развивающимся является технологический инжиниринг. Ежегодно необходимость во внедрении новых технологических решений и наукоемких производств увеличивается. На сегодняшний день активно набирает популярность пищевая технология. А после ухода с российского рынка части западных компаний, у мелких и средних российских инжиниринговых компаний появился шанс занять достойное место на этом стратегически важном рынке [54].
Маркетинг инжиниринговых услуг в сфере упаковочного оборудования пищевой промышленности имеет свои специфические черты, представленные на рисунке 3
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Рисунок 3 – Специфические черты маркетинга инжиниринговых услуг в сфере упаковочного оборудования (составлено автором на основании [29, 31 56])

Подробно раскроем каждый пункт на примере сфере упаковочного оборудования молочной промышленности:
1) необходимость развития доверительных долгосрочных отношений. По данным аналитического агентства Milknews на 2023 год насчитывается 1539 производителей молочных продуктов (суммарный объём переработки молока - 20 689 488.42). При этом 80% рынка разделено между 30 крупнейшими переработчиками. Инжиниринговым компаниям выгодно заключать повторные сделки с крупными производителями.
2) компетентный характер выбора. Упаковка для молочных продуктов (фактически упаковочные линии) выбирается в зависимости от технических возможностей производства, возможностей транспортировки и хранения продуктов, привлекательности упаковки для конкретного сегмента, удобства в использовании, цены и экологической устойчивости.
3) акцент на технических деталях продукта и качественном послепродажном обслуживании. Техническими деталями продукта выступают габариты установки, возможность переналадки, интегративность с другим оборудованием, потенциальное время простоя. Для поддержания качества линии  розлива на протяжении длительного срока  необходимо в срок проводить комплексное обслуживание.
4) высокая стоимость сделки. Стоимость линии розлива может варьироваться от 13 500 000 руб. до 65 000 000 руб.
5) продвижение с помощью личных продаж и участий в выставках. По данным Expomap.ru в 2024 году запланировано 32 крупных выставки молочной индустрии и 42 выставки упаковки пищевых продуктов (по всему миру). Участие в отраслевые выставках дает позволяет продемонстрировать свои достижения и обеспечивает возможность для  нетворкинга. 
6) специфическая реклама. Молочная отрасль достаточно консервативна, причиной такой консервативности является возраст целевой аудитории (от 40 до 65 лет). Не все новые идеи, используемые в В2С, находят отклик в данной сфере. Рассмотрим опыт IDS: на протяжении длительного времени компания пыталась вывести на рынок свой продукт – инновационные решения для молочной отрасли (финансовое моделирование, технологический аудит, технологическая поддержка и т. д.). Традиционные каналы продвижения не давали результатов, и команда IDS использовала более привычные для отрасли способы коммуникации. Под брендом компании организовали серию научно-технических мероприятий, куда приглашали экспертов молочной отрасли и руководителей молокоперерабатывающих заводов. В рамках таких семинаров рассказывали про деятельность своей компании.
7) значимость репутации компании и персонального подхода к клиентам. На рынке молочных продуктов, как и на любом другом рынке, компании находятся в постоянном взаимодействии. Со временем у всех игроков складывается своя репутация, которая влияет на заключение новых контрактов. Кроме того, представители молочных заводов не редко «обмениваются опытом работы» с теми или иными поставщиками оборудования. Поэтому поставка качественного товара, хороший сервис и поддержание отношений становятся ключевыми стратегическими задачами компании-поставщика. Это помогает не только удержать существующих клиентов, но и привлечь новых.
8) необходимо учитывать отраслевой характер при внедрении результатов научно-технических разработок. После ввода санкций у российских переработчиков появился ряд проблем, которые частично удалось решить благодаря оперативной реакции поставщиков оборудования. Кризиса в отрасли удалось избежать, однако все еще остаются сложности с узкими продуктовыми и высокотехнологическими решениями, локализация которых проблематична в короткие сроки. Например, в России отсутствуют аналоги клапанов и гребенок, необходимых для предприятий молочной отрасли [14].
Таким образом, маркетинг инженерных услуг в сфере упаковочного оборудования для пищевой промышленности представляет собой сложный процесс. Для успешной работы и привлечения клиентов необходимо учитывать специфику отрасли, строить долгосрочные доверительные отношения, поддерживать высокий уровень сервиса, активно участвовать в выставках и реагировать на изменения внешней среды. 
Обобщая все вышесказанное, В2В — довольно сложная сфера с точки зрения ведения маркетинга. Здесь не применимо большинство стратегий, которые успешно реализуются в потребительском секторе, поэтому компаниям труднее строить маркетинг на этом рынке.  
Особое значение уделяется маркетингу взаимоотношений, который характеризуется продолжительными отношениями с клиентами, акцентом на экономическом обосновании удержания клиентов, высоким качеством продукции и обслуживания, большим количеством инструментов для создания и поддержания долгосрочных отношений с потребителями, особой значимостью внутреннего маркетинга. Важно отметить, что маркетинг взаимоотношений дает преимущества не только поставщикам, но и покупателем.
Рассмотрев основные теоретические аспекты маркетинга В2В, в работе было проанализирована специфическая сфера экономики – инжиниринг в сфере упаковки молочной продукции. Специфика данной̆ отрасли заключается в ограниченном характере количества основного сегмента потребителей̆, по причине чего используются специфические способы продвижения, подходящие для В2В сегмента. В ходе реализации продукта в большинстве случаев применяется нулевой̆ канал сбыта, большое значение имеет сервисное обслуживание и технические характеристик товара. 


2 Маркетинговые особенности на рынке упаковки молочной продукции

2.1 Анализ рынка упаковочного оборудования для молочной отрасли в России (на основе вторичных данных)

По данным аналитического агентства Milknews к 2023 году производство молока и молочной продукции в России достигло 12,8 млн тонн в год: 36% - пастеризованное молоко, 22% - кисломолочная продукция, 13 % - ультрапастеризованное и стерилизованное молоко, 9% - сыры и сырная продукция, 6 % - творог и продукты на основе творога. Еще 4 % молочного рынка пришлось на мороженое, по 3 % на сливочное масло, детское питание, 2 % - сыворотка и сывороточные продукты, сливки, и последний 1 % приходится на сухое молоко и сливки. Данные отражены на рисунке 4. 


Рисунок 4 – Распределение сырого молока по типам молочных продуктов (составлено автором на основании [43])

Основную потребность молочного рынка в упаковке, объем которой составляет 32,2 млн штук, формируют жидкие продукты, имеющие наиболее объемные розничные форматы (картон, ПЭТ, пленки), а также решения на основе гибкой упаковки и пластиков для вязких и твердых продуктов. Так, на кисломолочные продукты приходится 23% объёма упаковки на молочном рынке, а на пастеризованное молоко – 14 %. По 13 % приходится на мороженое и сливочное масло, еще по 5 % - на сливочное масло и спреды, ультрапастеризованное и стерилизованное молоко. Картон, ПЭТ и пленки обеспечивают фасовку 70 % массы молочной продукции и примерно 60 % общего числа упаковок. В ряде категорий продукции преобладает упаковочные решения на основе пластика, бумаги и фольги [43]).
Выбор упаковки для молочных продуктов напрямую зависит от получаемого при переработке продукта и влияет на выбор поставщика. Рассмотрим основные виды фасовок для различных молочных продуктов в таблице 4. 

Таблица 4 – Виды упаковок для различных молочных продуктов (составлено автором на основании [19])
	Продукт
	Упаковка

	Молоко
	Стеклянная тара

	
	Мягкие пакеты

	
	Картонная упаковка

	
	Пластиковые бутылки

	Кисломолочная продукция (сметана, простокваша, ряженка, кефир, кумыс, варенец, ацидофилин, йогурт, некоторые сыры, кумыс, курунга, шубат)
	Стаканы

	
	Пластиковые бутылки

	
	Контейнеры белого цвета

	
	Картонная упаковка

	
	Мягкие пакеты

	Сыры и сырная продукция

	Флоу-пак

	
	Flow-Vac

	
	Термоусадочные пакеты


Продолжение таблицы 4
	Продукт
	Упаковка

	Сыры и сырная продукция

	Cryovac Darfresh

	
	Термоформер на мягкую или твердую пленку

	Творог, продукты на основе творога и мягкие сыры
	Пластиковые контейнеры

	
	Стаканы

	
	Полиэтиленовые пакеты

	
	Флоу-пак

	Мороженое

	Бумажные стаканчики

	
	Жиростойкая бумага

	
	Пленочные материалы

	
	Комбинированная упаковка

	
	Пластиковая упаковка

	Сывороточная продукция и сливочное масло
	Брикеты в кашированную упаковочную фольгу или в пергамен

	
	Стаканчики, коробочки из полистирола или полипропилена

	
	Батончики в пленке в виде рукавной оболочки

	Детское питание
	Стеклянная тара

	
	Картонная упаковка

	
	Пластиковые бутылки

	
	Пауч-пакеты

	Сухое молоко и сливки
	Дой-пак для сухих кондитерских сливок с зиплоком.

	
	Гассет-пакет для сухих сливок с печатью

	
	Гассет-пакет (с боковыми складками) для сухого молока



Наиболее распространёнными видами упаковок молочной продукции являются: Tetra Pak и Pure Рak, ПЭТ-бутылки, гибкая полиэтиленовая упаковка, дай-паки, стеклянная тара, пластиковая упаковка.
Для выявления основных игроков рынка упаковочного молочного оборудования были проанализированы списки участников крупнейших выставок B2B (выставки упаковочного оборудования и оборудования для молочной отрасли) за последние 3 года. В таблице 5 представлены основные игроки рынка по типу упаковки.

Таблица 5 – Основные игроки рынков упаковочного молочного оборудования (составлено автором на основании [5, 44, 45])
	Тип упаковки
	Производители
	Инжиниринговые компании

	Стеклянная тара

	АВРОРА
	АЛЬФА ИНЖИНИРИНГ

	
	Профитэкс
	Простор-К

	
	Таурас-Феникс
	GEO Engineering

	
	Альтер
	Урал Упак Инжиниринг

	
	ВИЯ
	ВторМаш

	
	Джи Аэй Пак Сервис
	ПромГарант

	Пластиковые бутылки
	Профитэкс
	АЛЬФА ИНЖИНИРИНГ

	
	Таурас-Феникс
	Простор-К

	
	Стандартпродмаш
	GEO Engineering

	
	Ленпродмаш
	Урал Упак Инжиниринг

	
	Альтер
	ПромГарант

	
	ВИЯ
	ВторМаш

	
	ZHONGYA
	Клевер Машинз

	
	Джи Аэй Пак Сервис
	КР-Тех

	
	МиССП
	

	Мягкие пакеты
	Профитэкс
	Простор-К

	
	Таурас-Феникс
	

	
	Альтер
	

	
	ВИЯ
	

	Картонная упаковка Pure Pak
	Профитэкс
	МолоПак

	
	Таурас-Феникс
	Galdi

	
	ВИЯ
	ЛАМБУМИЗ

	Картонная упаковка Tetra Pak
	
	МолоПак

	
	
	TDNT Engineering

	
	
	Tetra Tehnology

	
	
	АМВ Мытищ

	
	
	Клевер Машинз

	
	
	Пищевик Инжиниринг

	Флоу-пак, Flow-Vac
	Таурас-Феникс
	ВЕМАТА

	
	АгатПак
	ПРОФВАКУУМ

	
	Mondial Pack
	




Продолжение таблицы 5
	Тип упаковки
	Производители
	Инжиниринговые компании

	
	Бронко
	

	
	Простор-К
	

	
	Packing Machinery
	

	
	ITALDIBIPACK GROUP
	

	
	HUALIAN MACHINERY GROUP CO
	

	Термоусадочные пакеты
	PACK-STORE
	Упаковочные системы

	
	Интеграл плюс
	Техно-Сиб

	
	Бронко
	PAKETODEL

	
	Европактрейд
	

	
	АРДсистемы

	

	
	Таурас-Феникс
	

	
	ULMA
	

	Cryovac Darfresh
	Sealed Air
	АгроСервис

	
	МонеБак
	

	
	Mondini
	

	
	Cryovac
	

	Пластиковые контейнеры
	Таурас-Феникс
	Galdi

	
	Уральский завод пищевого оборудования
	ВторМаш

	
	Профитэкс
	КР-Тех

	
	СИГНАЛ-ПАК
	АгроСервис

	Стаканы
	Уральский завод пищевого оборудования
	АгроСервис

	
	Таурас-Феникс
	

	
	АгатПак
	

	
	Полиэтиленовые пакеты
	

	Полиэтиленовые пакеты
	ЭлМедиа групп
	Лидер-Пак

	
	
	Магикон


	
	
	Упаковочные системы

	Бумажные стаканчики
	Бронко
	

	
	Таурас-Феникс
	

	
	Уральский завод пищевого оборудования
	

	Жиростойкая бумага
	Таурас-Феникс
	АгроСервис



Продолжение таблицы 5
	Тип упаковки
	Производители
	Инжиниринговые компании

	
	АгатПак
	

	
	Бронко
	

	Пленочные материалы
	Вемата
	ГлоТехС

	
	Таурас-Феникс
	

	Комбинированная упаковка 
	УпаковкаТорг
	Лидер-Пак


	
	Таурас-Феникс
	

	
	Простор-к
	

	Брикеты в кашированную упаковочную фольгу или в пергамен
	АгатПак
	

	
	Таурас-Феникс
	

	
	Протемол
	

	
	ARM
	

	Стаканчики, коробочки из полистирола или полипропилена
	АврораПак
	

	
	Таурас-Феникс
	

	
	ULMA
	

	Стеклянная тара
	Vemata
	Машины и технологии

	
	Таурас-Феникс
	Пищевые технологии

	
	Профитэкс
	ВторМаш

	
	УпакПотенциал
	АЛЬФА ИНЖИНИРИНГ

	
	ВИЯ
	

	Картонная упаковка
	Профитэкс
	МолоПак

	
	Таурас-Феникс
	Galdi

	
	ВИЯ
	ЛАМБУМИЗ

	Пластиковые бутылки
	Профитэкс
	Джи Аэй Пак Сервис

	
	Таурас-Феникс
	GEO Engineering

	
	Стандартпродмаш
	Урал Упак Инжиниринг

	
	Ленпродмаш
	ПромГарант

	
	Альтер
	

	
	ВИЯ
	

	
	ZHONGYA
	

	Пауч-пакеты
	Таурас-Феникс
	

	Дой-пак для сухих кондитерских сливок с зиплоком.
	Простор-К
	Лидер-Пак




Окончание таблицы 5
	Тип упаковки
	Производители
	Инжиниринговые компании

	
	Таурас-Феникс
	

	Гассет-пакет
	Простор-К
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Таким образом, в зависимости от типа продукта рынок делится на питьевое пастеризованное, ультрапастеризованное и стерилизованное молоко, кисломолочные продукты, сыры и сырные продукты, творог и продукты на его основе, мороженное, сыворотка и сывороточные продукты, продукция для детского питания, масло сливочное, сгущенное молоко и сливки, сухое молоко. Наиболее распространёнными видами упаковок молочной продукции являются: Tetra Pak и Pure Рak, ПЭТ-бутылки, гибкая полиэтиленовая упаковка, дай-паки, стеклянная тара, пластиковая упаковка. Для выявления стратегии продвижения продукции проведем бенчмаркинг.
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2.2 Организация исследования: цель, задача, методы и инструменты, выборка

Проблемная ситуация: В 2024 году мировой рынок молочной промышленности достиг 620 миллиардов долларов США. Согласно данным Mordor Intelligence к 2029 году объем рынка достигнет 768,80 миллиардов долларов США [35]. 
В России тоже наблюдается тенденция роста: в 2023 году производство молочных продуктов выросло на 2,6% и достигло 11,57 млн т. В то же время остались не решенными проблемы, связанные с санкциями – сбои в поставках оборудования, запчастей, заквасок, логистические ограничения. Кроме того, в марте 2022 г международные компании, специализирующиеся на производстве упаковки для скоропортящейся продукции, – Elopak, Stora Enso и Tetra Pak – заявили об уходе с российского рынка. После ухода с российского рынка крупных западных компаний, у российских поставщиков появляется шанс занять достойное место на этом стратегически важном рынке. 
Кроме того, многие российские молочные заводы начинают отдавать предпочтения инжиниринговым компаниям, специализирующимся на реновации и модернизации действующих производств. Такой подход позволяет вернуть оборудование в производственный цикл, в короткие сроки перенастроить его и начать выпуск продукции в другом формате. При этом инвестиционные затраты заметно меньше затрат, чем приобретение новой упаковочной машины другого формата. 
Центральным фактором конкурентоспособности инжиниринговых услуг является инновационность, уровень новизны и кастомизации оказываемых услуг. Тем не менее данные показатели хоть и являются необходимым, но недостаточны, и должны быть подкреплены правильной маркетинговой стратегией. Верная модель конкурентоспособности инжиниринговых услуг позволит компании перейти к стратегии, в рамках которой инжиниринговая компания может поэтапно выбрать и предложить услугу с наилучшим значением показателя конкурентоспособности [37].
Проблема: недостаток информации о маркетинговой деятельностикомпаний, работающих в сфере упаковки на российском молочном рынке. 
Объект: компании, работающие в сфере упаковки на российском молочном рынке. 
Предмет: маркетинговая деятельность компаний, работающих в сфере упаковки на российском молочном рынке. 
Цель: выявить стратегии продвижения продукции на рынке упаковочного молочного оборудования.
Задачи:
· выяснить основные виды упаковки молочной продукции, предлагаемые российскими производителями;
· выявить наличие/отсутствие собственного производства компаний в России;
· проанализировать фирменный стиль компаний;
· найти перспективные направления развития рынка упаковки молочной отрасли.
Обоснование метода сбора информации: методом сбора информации был избран бенчмаркинг. Данный метод дает возможность изучить опыт конкурентов и внедрить лучшие практики в деятельность компании (TDNT Engineering). 
Обоснование выборочной совокупности: Отбор компаний для исследования основывался на списках участников крупнейших российских выставках и опросе специалистов компании TDNT Engineering.
На данный момент основная часть рынка оборудовании для фасовки и упаковки представлена следующими российскими производителями: лидера рынка «Таурас-Феникс» (Санкт-Петербург), машиностроительный завод «Профитэкс» (Пятигорск), производственную компанию «Альтер» (Пятигорск) и компанию «ВИЯ» (Екатеринбург). 
Кроме крупнейших игроков российского рынка проанализируем стратегии продвижения ключевых инжиниринговых компаний отрасли.

2.3 Стратегии продвижения ключевых игроков рынка упаковочного оборудования молочной отрасли (на основе бенчмаркинга)

Компания TDNT Engineering предоставляет следующие виды инжиниринговых услуг: разработка технических решений производства, составление спецификации технологического оборудования, проектирование плана производственного корпуса и расстановки, определение схемы автоматизации производства, составление циклограммы работы оборудования, модернизация оборудования Tetra Pak, изменение систем открывания, изменение формата упаковки, реновация оборудования Tetra Pak. 
Компания имеет собственный производственный цех, на базе которого изготавливаются модули приемки, учета, нормализации молока, асептические емкости, деаэраторы, CIP и PIG системы, клапанные кластеры, шкафы управления, Все оборудование собирается из импортных комплектующих.
Также компания обеспечивает сервисное обслуживание оборудования Tetra Pak: планово-предупредительные работы и аварийный ремонт линий розлива Tеtra Pak, ультрапастеризаторов, стерилизаторов и гомогенизаторов Tetra Pak и иного технологического оборудования. В зависимости от вида услуг TDNT Engineering дает гарантию от 2-х до 3-х лет.
Рассматривая брендинг, можно выделить наличие логотипа (представлен на рисунке 5), уникального слогана – мы создаем надежные решения, фирменных цветов – красный/ белый/ черный/, шрифта – OpenSans, маскота – Белый медведь Энти.
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Рисунок 5 – Логотип компании TDNT Engineering (составлено автором на основании [61])

Название компании имеет четкое произношение и отражает суть продукта, но не является уникальным – созвучно с некоторыми другими компаниями в сфере инжиниринговых услуг. 
География распределения компании довольно обширна: реализуются проекты по всему миру, а филиалы располагаются в Краснодаре, Москве, Красноярске, Ростове-на-Дону и Омске. Основной канал сбыта – контракта по предварительному соглашению.
Транспортировка оборудования входит в стоимость инжиниринговых услуг. При доставке оборудование упаковывается в специальную пленку. На пленку наносится логотип. За сохранность оборудования отвечает компания TDNT Engineering.
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей, видеохостингов и мерча. Разберем подробнее.
· участие в выставках. Компания TDNT Engineering принимает участие в выставках и форумах по всей России и за рубежом. Самые крупные российские выставки – DairyTech, АгроПродМаш; самая крупная зарубежная выставка – Gulfood Manufacturing (Дубай). Полный список выставок можно найти в приложении.
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ. Отраслевые журналы: Молочная промышленность, Переработка молока, Сыроделие и маслоделие, Молочная река, Perfect Agriculture. Отраслевые порталы: Dairy News,  Unipak.ru,  MilkLife.
· ведение сайта.
Пользовательский опыт – не очень удобная организация сайта, интуитивно понятная структура сайта, быстрый поиск информации, компания выглядит надежно, с дизайном можно поработать.
Контент – текст легко читается, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, нет кейсов, нет полезного контента, нет отзывов, есть информация о деловых событиях, информация устарела.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте нет кнопки связи.
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги
· ведение социальных сетей (ИГ, ФБ, ТГ, ВК, Коннект). Компания ведет социальные сети: Instagram, Facebook, VK, Коннект.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании; 
Уровень тематического контента – высокий;
Регулярность публикаций – информация публикуется регулярно;
Возможность коммуникации с представителями предприятия – имеется.
· ведение YouTube. Компания имеет небольшой канал на YouTube (26 подписчиков). На канале представлены 16 видео и 6 shorts.
· участие в деловых программах. Компания принимает участие в деловых программах и выставках.
· корпоративная продукция. Большое количество корпоративно продукции: форма, брелки ручки, блокноты, кружки, календари, флешки, наклейки, чехлы на телефон, портативные аккумуляторы, сумки-шоперы, значки-пины, скотч, пакеты, папки.
Также были проанализированы имидж и финансовое состояние компании (данные представлены в таблице 6)

Таблица 6 – Данные бенчмаркинга по компании TDNT Engineering (составлено автором на основании [61])
	Имидж компании

	Возраст
	9 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Нет

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	738.5 млн ₽

	Рентабельность продаж
	15.4%

	Кредиторская задолженность
	Нет

	Стоимость компании
	223.7 млн ₽

	Надежность
	+79

	Отсутствие исков к компании
	Есть

	Количество сотрудников
	39



Компания ТАУРАС-ФЕНИКС является крупнейший в России, странах СНГ и Балтии производителем оборудования для автоматизации процессов фасовки и упаковки товаров народного потребления (по данным сайта компании). Предоставляет следующие виды услуг: производство пищевого оборудования, сервис и запчасти. В рамках своей деятельности осуществляет гарантийное обслуживание, которое распространяется на оборудование, его составные детали, поставленные через официальные каналы продаж АО «Таурас- Феникс».
Рассматривая брендинг, можно выделить наличие логотипа (представлен на рисунке 6), уникального слогана – бренд с большой историей качественно упакованных продуктов, фирменных цветов – синий, белый, оранжевый.
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Рисунок 6 – Логотип компании ТАУРАС-ФЕНИКС (составлено автором на основании [51])


Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, отражает суть продукта и является уникальным.
География распределения компании: Россия, Европа, Азия, Ближный восток. Транспортировка происходит я за счет покупателя. 
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей, видеохостингов и мерча. 
· компания принимает участие в выставках по всей России и за границей– UzFood, FoodTech Krasnodar, Propak East Africa, Gulfood Manufacturing, DairyTech, Агропромдаш, RosUpack.
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ.
Отраслевые журналы: Пищевая индустрия», ПищеПромЭксперт, Russian Business Guide.
Отраслевые порталы: Dairy News,  Unipak.ru,  MilkLife, produkt.by.
· сайта.
Пользовательский опыт –удобная организация сайта, компания выглядит надежно, отличный дизайн 
Контент – текст читается легко, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, есть кейсы, есть полезный контент, есть информация о деловых событий и отраслевых СМИ, нет отзывов
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка связи.
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· ведение социальных сетей. 
Компания ведет социальные сети: VK, Telegram.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании;
Уровень тематического контента – высокий;
Регулярность публикаций – информация публикуется не регулярно;
Возможность коммуникации с представителями предприятия –есть возможность.
· каналы и чаты в мессенджерах. Компания ведете канал в Telegram.
· ведение видеохостингов. Компания имеет канал на YouTube (2,99 тыс. 
подписчиков). На канале представлены 376 видео. Основные темы видео -демонстрация оборудования.
· корпоративная продукция: форма, ручки, блокноты, наклейки, значки-пины, пакеты, папки.
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 7.

Таблица 7 – Данные бенчмаркинга по компании ТАУРАС-ФЕНИКС (составлено автором на основании [51])
	Имидж компании

	Возраст
	24 лет

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да


Продолжение таблицы 7
	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	MINDMAN
GAWE
COMINTEC
BEIJER electronics
TOSS
FESTO
LEISTER
OMRON
CMZ

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	1,6 млрд руб

	Рентабельность продаж
	Нет информации

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	Нет информации

	Надежность
	+327

	Отсутсвие исков к компании
	Нет информации

	Количество сотрудников
	492



Компания Пищевик Инжиниринг оказывает услуги по проектированию и поставки оборудования для пищевой промышленности, а также монтажу и автоматизации технологических процессов. На базе производственной площадки изготавливают собственное оборудование: насосы, специальную арматуру, трубы, уплотнения, запчасти и комплектующие, на которое предоставляется гарантия от 2 до 3 лет. Сервисное обслуживание не оказывает. 
Компания имеет уникальный логотип (представлен на рисунке 7), слоган – пищевое оборудование от производителя, фирменные цвета – белый, темно-синий и собственный шрифт – Bebas Neue.
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Рисунок 7 – Логотип компании Пищевик Инжиниринг (составлено автором на основании [39])

Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, отражает суть продукта, но созвучно с некоторыми другими компаниями инжиниринговых услуг.
Пищевик Инжиниринг реализует свои услуги через заключение контракта по предварительному соглашению. Транспортировка оборудования входит в стоимость услуг. При доставке оборудование упаковывается в специальную пленку. За сохранность оборудования отвечает компания Пищевик Инжиниринг.
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей, видеохостингов и мерча. 
· компания Пищевик Инжиниринг принимает участие в выставках по всей России. Самые крупные российские выставки – DairyTech, АгроПРодМаш, InterFood. FoodTech. 
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ. 
Отраслевые журналы: Переработка молока.
Отраслевые порталы: Dairy News, Unipak.ru.
· сайт.
Пользовательский опыт – хорошая организация сайта, интуитивно понятная структура сайта, быстрый поиск информации, компания выглядит надежно, приятный дизайн.
Контент – текст легко читается, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, нет информации о деловых событиях, нет кейсов, нет полезного контента (статей/постов про преимущество услуг/оборудования данной компании), нет миссии.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует призыв к действию, 
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· ведение социальных сетей. 
Компания ведет социальные сети: Instagram, Facebook, VK.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании. 
Уровень тематического контента – высокий.
Регулярность публикаций – информация публикуется не регулярно (последняя публикация – 28 февраля).
Возможность коммуникации с представителями предприятия – на сообщения представитель компании отвечают с задержкой.
· каналы и чаты в мессенджерах. Компания не ведете канал в Telegram, но имеет чат-бот.
· ведение видеохостингов. Компания имеет небольшой канал на YouTube (5 подписчиков). На канале представлены 4 видео.
· корпоративная продукция: форма, ручки, блокноты, календари, флешки, наклейки, значки-пины, пакеты, папки.
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 8.

Таблица 8 – Данные бенчмаркинга по компании Пищевик Инжиниринг (составлено автором на основании [39])
	Имидж компании

	Возраст
	14 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Нет

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	11,7 млн. руб.

	Выручка компании (за 2022 г)
	11,7 млн. руб.

	Рентабельность продаж
	-0.3%

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	23.5 млн ₽

	Надежность
	+81

	Отсутсвие исков к компании
	Есть


	Количество сотрудников
	29



Компания КР-тех занимается модернизацией пищевых производств, технологическим проектированием, реновацией пищевого оборудования и производством собственного оборудования: асептические наполнители, гомогенизаторы, дезодораторы, емкости для хранения продукции, СИП-мойки и котлы-плавители. На оборудование собственного изготовления предоставляет гарантию 2 года. По запросу осуществляет сервисное обслуживания. Транспортировка оборудования не входит в стоимость инжиниринговых услуг. Если  происходит задержка  — доставка бесплатная
Элементы фирменного стиля КР-тех включают: логотип (представлен на рисунке 8), слоган – эксперт в теплообменных процессах пищевых производств, фирменные цвета – белый, голубой, шрифт – AC Line.
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Рисунок 8– Логотип компании КР-тех (составлено автором на основании [22])

Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, отражает суть продукта и обладает уникальностью.
Каналы сбыта КР-тех: заключение контракта по предварительному соглашению, тендеры. 
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей и мерча. 
· участие в выставках. Самые крупные российские выставки – DairyTech, АгроПРодМаш, FoodTech. 
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ.
Отраслевые журналы: Переработка молока, молочная промышленность, Perfect Agriculture.
Отраслевые порталы: Dairy News,  Unipak.ru, MilkLife.
· сайт.
Пользовательский опыт – удобная организация сайта, интуитивно не очень понятная структура сайта, быстрый поиск информации, компания выглядит надежно, дизайн можно доработать.
Контент – текст легко читается, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, есть кейсы, есть полезный контент (ссылка на блог компании), есть отзывы, нет информации о деловых событиях, нет миссии.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка обратного звонка.
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· ведение социальных сетей.
Компания ведет социальные сети: Instagram, Facebook, VK, одноклассники.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании в 
Уровень тематического контента – высокий.
Регулярность публикаций – информация публикуется не регулярно.
Возможность коммуникации с представителями предприятия – на сообщения представитель компании отвечают с задержкой.
· каналы и чаты в мессенджерах. Компания ведет канала в Telegram, где публикует новости компании и экспертные статьи.
· корпоративная продукция: форма, ручки, блокноты, календари, наклейки, значки-пины, пакеты.
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 9.

Таблица 9 – Данные бенчмаркинга по компании КР-тех (составлено автором на основании [22])
	Имидж компании

	Возраст
	9 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Нет

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	20.7 млн ₽

	Рентабельность продаж
	4%

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	23.5 млн ₽

	Надежность
	+59

	Отсутсвие исков к компании
	Есть

	Количество сотрудников
	11



Компания Process Automation Group специализируется на проектировании автоматических систем управления, автоматизации технологических производств, промышленной маркировки готовой продукции и производстве шкафов управления, на которое предоставляет гарантию 3 года. Сервисное обслуживания оборудования осуществляется по запросу.
Фирменный стиль компании включает в себя логотип (представлен на рисунке 9), слоган – решения интеллектуальной автоматизации, форменные цвета – серый, оранжевый, собственный шрифт – Fira Sans.
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Рисунок 9 – Логотип компании Process Automation Group (составлено автором на основании [60])

 Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, отражает суть продукта и обладает уникальностью.
Каналы сбыта КР-тех: заключение контракта по предварительному соглашению. 
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей и мерча. 
· участие в выставках. Самые крупные российские выставки – DairyTech, Южный форум пивоваров, FoodTech, Renwex.
·  освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ. 
Отраслевые порталы: Dairy News, Unipak.ru, MilkLife.
Пользовательский опыт – удобная организация сайта, интуитивно понятная структура сайта, быстрый поиск информации, компания выглядит надежно, хороший дизайн.
Контент – текст легко читается, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, нет кейсов, нет полезного контента, нет отзывов, есть информация о деловых событиях.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка связи, 
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· Ведение социальных сетей.
Компания ведет социальные сети: Instagram, VK.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании 
Уровень тематического контента – низкий.
Регулярность публикаций – информация публикуется не регулярно.
Возможность коммуникации с представителями предприятия – нет возможности коммуникации.
· каналы и чаты в мессенджерах. Компания ведете канал в Telegram.
· ведение видеохостингов. Компания имеет небольшой канал на YouTube (6 подписчиков). На канале представлены 3видео
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 10.

Таблица 10 – Данные бенчмаркинга по компании Process Automation Group (составлено автором на основании [60])
	Имидж компании

	Возраст
	19 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Нет

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	454.1 млн ₽

	Рентабельность продаж
	25.8%

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	271.6 млн ₽

	Надежность
	+80

	Отсутсвие исков к компании
	Нет исков


	Количество сотрудников
	39



Компания VIRAVIX engineering занимается модернизацией и реновацией действующих производств, техническими решениями по оптимизации, производит СИП-мойки, пастеризаторы, станции дозирования/ растворения жидких элементов. На свои услуги предоставляет гарантию 3 года, осуществляет сервисное обслуживание.
Фирменный стиль компании включает в себя логотип (представлен на рисунке 11), слоган – комплексный инжиниринг для пищевых предприятий, форменные цвета – черный, синий, собственный шрифт – Cleanvertising.
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Рисунок 10 – Логотип компании VIRAVIX engineering (составлено автором на основании [62])

 Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, отражает суть продукта, но не уникально.
Каналы сбыта КР-тех: заключение контракта по предварительному соглашению, тендеры.
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей.
· участие в выставках. Самые крупные российские выставки – DairyTech, Агропродмаш.
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ. 
Отраслевые журналы: Молочная промышленность, Переработка молока, Perfect Agriculture.
Отраслевые порталы: Dairy News, Unipak.ru, MilkLife.
Пользовательский опыт – не очень удобная организация сайта, сложный поиск информации, компания выглядит надежно, хороший дизайн.
Контент – текст легко читается, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, есть кейсы, есть полезный контент, нет отзывов, есть информация о деловых событиях.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка связи. 
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· сайт. 
Компания ведет социальные сети: Instagram.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля Instagram:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании 
Уровень тематического контента – высокий.
Регулярность публикаций – информация публикуется регулярно. 
Возможность коммуникации с представителями предприятия –возможности коммуникации имеется.
· ведение видеохостингов.
· компания имеет небольшой канал на YouTube (7 подписчиков). На канале представлены 5 видео.
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 11.

Таблица 11 – Данные бенчмаркинга по компании VIRAVIX engineering (составлено автором на основании [62])
	Имидж компании

	Возраст
	9 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Нет

	Торги и госконтрактах
	Нет

	Участие в программах ипортозамещения
	Нет

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	Нет данных

	Рентабельность продаж
	8%

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	Нет данных

	Надежность
	+66

	Отсутсвие исков к компании
	Нет исков

	Количество сотрудников
	23



Компания РОСПАК предоставляет услуги по ремонту и модернизации оборудования. Также компания изготавливает упаковочные машины, запасные части, упаковочные расходные материалы и другое оборудование. В рамках работы возможно осуществление сервисного обслуживания.
Фирменный стиль компании включает в себя логотип (представлен на рисунке 11), форменные цвета – черный, голубой, красный, собственный шрифт – Museo Sans Cyrl.
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Рисунок 11 – Логотип компании РОСПАК (составлено автором на основании [41])

Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, отражает суть продукта и обладает уникальностью.
Каналы сбыта КР-тех не известны.
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей и мерча.
· участие в выставках. Компания принимает участие в выставках по всей России. Самые крупные российские выставки – DairyTech, Агропродмаш, RosUpack.
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ. 
Отраслевые журналы: Молочная промышленность, Переработка молока, Perfect Agriculture.
Отраслевые порталы: Dairy News, Unipak.ru,  MilkLife.
· сайт. 
Пользовательский опыт –удобная организация сайта, легкий поиск информации, компания выглядит надежно, хороший дизайн.
Контент – текст читается сложно, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, нет кейсов, есть полезный контент, нет отзывов, нет информации о деловых событий, ест информация об акциях.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка связи.
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· ведение социальных сетей.
Компания ведет социальные сети: VK, Одноклассники.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании 
Уровень тематического контента – высокий.
Регулярность публикаций – информация публикуется регулярно. 
Возможность коммуникации с представителями предприятия –возможности коммуникации имеется.
· каналы и чаты в мессенджерах. Компания ведете канал в Telegram.
· [bookmark: _Hlk138283155]ведение видеохостингов. Компания имеет канал на YouTube (1,17 тыс. подписчиков). На канале представлены 432 видео.
· корпоративная продукция: форма, ручки, блокноты, флешки, наклейки, значки-пины, пакеты, папки
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 12.

Таблица 12 – Данные бенчмаркинга по компании РОСПАК (составлено автором на основании [41])
	Имидж компании

	Возраст
	18 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Да

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	811.4 млн ₽

	Рентабельность продаж
	-3.3%

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	-481.2 млн ₽

	Надежность
	+84

	Отсутсвие исков к компании
	Нет исков

	Количество сотрудников
	125



Alfa L Service предоставляет услуги по модернизации действующих производств, экспертизе оборудования, подготовке технологическое документации; реализует оборудование Alfa Laval, машинные ножи, гомогенизаторы, измерительные системы, сепараторы.В задачи отдела ремонта и эксплуатации технологического оборудования (РЭТО) входят пуско-наладочные, сервисные и ремонтные работы широкого спектра технологического оборудования для пищевых производств, такого как: сепараторы, нормализаторы, гомогенизаторы, пастеризационно-охладительные установки, станции приемки, CIP-станции, системы распределения потоков, и т.д. В рамках гарантийного и постгарантийного, сервисного обслуживания «Альфа Л Сервис» обеспечивает заказчиков различными запасными частями для узлов и агрегатов, таких компаний как Alfa Laval, SpriraxSarco, REDA, FRICTEC, L&M, SMC, Siemens, Festo, Endress+Hauser, Marex Tehnology, Seital и запчастями для оборудования производимого «Альфа Л Сервис».
Фирменный стиль компании – логотип (представлен на рисунке 12), слоган – производство и поставка пищевого оборудования, фирменный цвет – голубой, шрифт – Baron Neue.
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Рисунок 12 – Логотип компании Alfa L Service (составлено автором на основании [58])

Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, отражает суть продукта и обладает уникальностью.
Каналы сбыта – заключение контракта по предварительному соглашению
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей и мерча.
· участие в выставках. Компания принимает участие в выставках по всей России. Самые крупные российские выставки – DairyTech, Агропродмаш.
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ.
Отраслевые журналы: Молочная промышленность, Переработка молока, Perfect Agriculture.
Отраслевые порталы: Dairy News,  Unipak.ru,  MilkLife.
· сайт.
Пользовательский опыт – очень удобная организация сайта, легкий поиск информации, компания выглядит надежно, хороший дизайн.
Контент – текст читается сложно, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, есть кейсы, есть полезный контент, есть отзывов, есть информация о деловых событиях.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка связи, 
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· ведение социальных сетей.
Компания ведет социальные сети: VK.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании.
Уровень тематического контента – низкий.
Регулярность публикаций – информация публикуется регулярно. 
Возможность коммуникации с представителями предприятия –возможности коммуникации имеется.
· ведение видеохостингов. Компания имеет канал на YouTube (9 подписчиков). На канале представлены 6 видео.
· корпоративная продукция: форма, ручки, флешки, наклейки, значки-пины, пакеты, папки.
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 13.

Таблица 13 – Данные бенчмаркинга по компании Alfa L Service (составлено автором на основании [58])
	Имидж компании

	Возраст
	18 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Концерн «Альфа Л Сервис» является авторизованным дистрибьютором компаний «ALFA LAVAL», «SPIRAX SARCO», «SMC», «FESTO», партнером REDA Spa, GEA Niro Soavi, Bertoli, Danfoss, Grundfos, Endress&Hauser, Tetra Pak.

	Торги и госконтрактах
	Да


Продолжение таблицы 13
	Имидж компании

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	1.6 млрд ₽

	Рентабельность продаж
	2.9%

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	178.2 млн ₽

	Надежность
	+77

	Отсутсвие исков к компании
	Есть

	Количество сотрудников
	83



Компания ПротеМол занимается предпроектными работами, проектированием производств, автоматизацией, реновацией и модернизацией. Также изготавливает оборудование для переработки молока, производства творога и сыра, СИП-станции и многое другое. 
Фирменный стиль компании – логотип (представлен на рисунке 13), фирменный цвет – синий, оранжевый, шрифт – Fira Sans Heavy.
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Рисунок 13 – Логотип компании ПротеМол (составлено автором на основании [40])

Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, обладает уникальностью, но не отражает суть продукта.
Каналы сбыта – заключение контракта по предварительному соглашению, тендер.
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей и мерча.
· участие в выставках. Компания принимает участие в выставках по всей России. Самые крупные российские выставки – DairyTech, Агропродмаш, FoodTech.
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ.
Отраслевые журналы: Молочная промышленность, Переработка молока, Perfect Agriculture,
Отраслевые порталы: Dairy News,  Unipak.ru,  MilkLife.
· сайт. 
Пользовательский опыт –удобная организация сайта, компания выглядит надежно, нормальный дизайн.
Контент – текст читается сложно, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, есть кейсы, есть полезный контент, есть информация о деловых событиях, нет отзывов.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка связи. 
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· ведение видеохостингов. Компания имеет канал на YouTube (98 подписчиков). На канале представлены 6 видео.
· корпоративная продукция: форма.
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 14.

Таблица 14 – Данные бенчмаркинга по компании ПротеМол (составлено автором на основании [40])
	Имидж компании

	Возраст
	14 лет

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	Нет

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	504.1 млн ₽

	Рентабельность продаж
	8.2%


Продолжение таблицы 14
	Финансовое состояние компании

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	515.2 млн ₽

	Надежность
	+91

	Отсутсвие исков к компании
	Есть

	Количество сотрудников
	83



Компания Clever Machines осуществляет индивидуальное проектирование молочного производства с объёмом переработки до 500 тонн молока в сутки. Собственное производство – тарельчатые сепараторы, пищевые насосы, линии асептического розлива. Сервисное обслуживание – техническое обслуживание, ремонт оборудования и линий, дефектовка. Транспортировка оборудования производится за счет компании.
Фирменный стиль компании – логотип (представлен на рисунке 14), слоган – надежный поставщик с инженерным подходом, фирменный цвет – фиолетовый, зеленый, шрифт – Fira Sans Heavy.
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Рисунок 14 – Логотип компании Clever Machines (составлено автором на основании [59])

Название компании имеет четкое произношение, легко записывается, обладает уникальностью и отражает суть продукта.
Каналы сбыта – заключение контракта по предварительному соглашению.
Компания продвигает свои услуги при помощи выставок, СМИ, сайта, социальных сетей и мерча.
· участие в выставках. Компания принимает участие в выставках по всей России. Самые крупные российские выставки – DairyTech, Агропродмаш, RosUpack.
· освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ.
Отраслевые журналы: Молочная промышленность.
Отраслевые порталы: Dairy News, Unipak.ru,  MilkLife.
· сайт. 
Пользовательский опыт –удобная организация сайта, компания выглядит надежно, нормальный дизайн.
Контент – текст читается сложно, информация конкретная, сайт не содержит плохо написанного контента, есть кейсы, есть полезный контент, есть информация о деловых событиях, нет отзывов.
Техническая сторона – сайт быстро загружается. Имеет мобильную версию, отсутствуют «битые» ссылки.
Маркетинговая сторона – на сайте присутствует кнопка связи, 
Сайт «говорит» на языке выгод покупателя, сайт транслирует высокое качество продукции/услуги.
· ведение социальных сетей.
Компания ведет социальные сети: VK.
Анализ уровня ведение социальных сетей на основе профиля VK:
Профиль предприятия – профиль оформлен в фирменном стиле компании, присутствует вся основная информация о компании 
Уровень тематического контента – средний.
Регулярность публикаций – информация публикуется не регулярно.
Возможность коммуникации с представителями предприятия –нет возможности.
· ведение видеохостингов. Компания имеет канал на YouTube (35 подписчиков). На канале представлены 2 видео.
· корпоративная продукция: форма, ручки, блокноты, календари, флешки.
Имидж и финансовое состояние представлены в таблице 15.

Таблица 15 – Данные бенчмаркинга по компании Clever Machines (составлено автором на основании [59])
	Имидж компании

	Возраст
	9 лет


Продолжение таблицы 15
	Имидж компании

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	FBF Italia SRL, APV, Tecnolat Spa, Seital Separation

	Торги и госконтрактах
	Да

	Участие в программах ипортозамещения
	Да

	Финансовое состояние компании

	Выручка компании (за 2022 г)
	491.2 млн ₽

	Рентабельность продаж
	8.6%

	Кредиторская задолжность
	Нет

	Стоимость компании
	91.9 млн ₽

	Надежность
	+73

	Отсутсвие исков к компании
	Есть


	Количество сотрудников
	27



Таким образом, рынок упаковочного молочного оборудования имеет большую кастомизацию, но предоставляемые компаниями возможности для молочных производств имеют общую специфику. Выделиться среди конкурентов можно высоким качеством предоставляемых услуг и концентрацией на уникальных потребностях каждого клиента. 
Специфика работы предполагает наличие производственной площадки, где изготавливается специализированное оборудование для молочной промышленности и комплектующие к нему. Соответственно имеется возможность оперативно реагировать на изменения рынка и потребностей клиентов, повышать качество готовой продукции и сокращать сроки поставки готовой продукции.
В современном бизнесе важнейшее значение имеет создание и поддержание узнаваемого, эффективного фирменного стиля компании. Большинство компаний могут похвастаться уникальным логотипом, фирменными цветами и собственным шрифтом, а вот слоган есть далеко не у всех. Говоря про название инжиниринговых компаний, стоит отметить часто встречающееся слово «engineering» в составе названия компаний, которое хоть и отражает деятельность компаний, но не является уникальным.
Выделяют следующие каналы продвижения в сфере услуг молочной отрасли: участие в выставках и отраслевых событиях, публикации в СМИ, грамотно составленный сайт, ведение социальных сетей, и организация туров.
Самыми большими выставками в сфере упаковочного оборудования молочной отрасли в России являются «Агропромдаш», «DairyTech», «RosUpack».  На них компании продвигают свой бренд, привлекают новых клиентов и партнеров, а также укрепляют отраслевые связи. Кроме того, на выставках проходят конференции, семинары и мастер-классы, где представители компаний делятся опытом, обсуждают текущие проблемы и перспективы развития пищевой промышленности. 
Публикация в СМИ не только повышают узнаваемость бренда, но и устанавливают авторитет в отрасли. Инжиниринговые компании, ориентированные на молочную отрасль, публикуют статьи в следующих журналах: «Молочная промышленность», «Переработка молока», «Perfect Agriculture», «Сыроделие и маслоделие», «Молочная река». Набирают популярность и отраслевые порталы: «Dairy News», «Unipak.ru», «MilkLife».
Наличие качественного сайта помогает продвигать услуги потенциальным клиентам, а также привлечь новых.  Но из-за большой кастомизации возникают проблемы в наполнении сайта. Хорошим решением является возможность быстрой связи со специалистами компании, которые смогут не только проконсультировать на основе индивидуального запроса, но и быстро рассчитать стоимость проекта. 
В отличие от сферы В2С, ведение социальных сетей не является основным инструментом для продвижения в В2В. Большинство компаний имеют социальные сети, но ведутся они крайне плохо: редкие публикации, не связанный контент, отсутствие обратной связи, плохое визуальное наполнение не позволяют сделать социальные сети визитной карточкой компании. Исключением стали Telegram-каналы, где многие компании регулярно публикуют свои новости и полезный контент.
Посещение туров компаниями – это прекрасная возможность для компаний, работающих в различных отраслях, представить свои продукты и услуги лучшим техническим специалистам в своей области. Компании могут показать свои новые разработки, продемонстрировать процессы производства и ответить на любые вопросы. Но, к сожалению, данная практика также не пользуется популярностью.
Для успешной реализации своей деятельности, инжиниринговым компаниям важно направлять свои маркетинговые усилия на конкретные молочные заводы. Для структурирования и оптимизации маркетинговой деятельность составим алгоритм выбора маркетинговых инструментов для инжиниринговых компаний упаковочного оборудования молочной отрасли (на основе данных, выявленных в главе 2) [7]. Данные отражены на рисунке Д.1 в приложении Д.
На первом этапе предложенного алгоритма необходимо выбрать продукт(ы): молоко; кисломолочная продукция; сыры и сырная продукция; творог, продукты на основе творога и мягкие сыры; мороженое; сывороточная продукция и сливочное масло; детское питание; сухое молоко и сливки. После прохождение данного этапа исключается ряд молочных заводов, с продуктами которых инжиниринговая компания не работает.
В рамках второго этапа инжиниринговая компания определяет тип упаковки и отсеивает молочные комбинаты, которые упаковывают продукты в не подходящую упаковку. Важно отметить, что упаковка напрямую зависит от вида продукта. Данные отражены на рисунке Д.2 в приложении Д. 
На следующем этапе необходимо обращать внимание на производителей, чье упаковочное оборудование стоит на заводах. Если инжиниринговой компании известен производитель, с оборудованием которого необходимо работать, то сразу приступать к следующему этапу, однако, если компания-производитель не известна, предлагается выяснить следующими методами: запрос по предзаказу и сотрудничеству, посещение отраслевых выставок, засылка работников, изучение сайта, публикаций, баз данных, социальных сетей и других открытых источников. 
В ходе четвертого этапа определяется будет ли работать инжиниринговая компания с оборудованием конкретного производителя. Если да, то переходим к следующему этапу. Если нет, то молочный завод с оборудованием не подходящего поставщика не рассматривается. 
На последнем этапе происходит выбор маркетинговых инструментов, которые будут направлены на конкретные молочные заводы: онлайн ресурсы, ключевые отраслевые СМИ, отраслевые мероприятия, корпоративная продукция, личные продажи. Подробнее инструменты рассмотрены на рисунке Д.3 в приложении Д.
Таким образом, представленный алгоритм позволяет структурировать и оптимизировать маркетинговые усилия для инжиниринговых компаний отрасли.



3 Разработка алгоритма формирования программы маркетинговых коммуникаций для продвижения нового инновационного продукта на рынке упаковочного оборудования молочной отрасли

3.1 Анализ рынка молочной отрасли России

Согласно данным Росстата, с 2017 года производство сырого молока в стране увеличилось на 9,3%, достигнув отметки в 33 миллиона тонн. Данные отображены на рисунке 15. 
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Рисунок 15 – Динамика производства молока в России в хозяйствах всех категорий, млн. т (составлено автором на основании [44])

Молочная отрасль продолжает оставаться привлекательной для инвестиций, отмечается стабильный рост производства молока – примерно на 3-3,5% ежегодно. В текущем году темпы роста достигли 7%. По итогам года ожидается, что общее производство молока в России вырастет на 3,5%, достигнув 900 тысяч тонн и увеличив общий объем до 25,4 миллиона тонн [44].
Согласно данным Минсельхоза, на 2023 год самый высокий валовый надой молока наблюдается в Республике Татарстан, Краснодарском крае и Республике Башкортостан. Эти регионы занимают лидирующие позиции в молочной отрасли с 2011 года. Высокие результаты связаны с количеством поголовья дойного стада. На рисунке 16 представлены количественные данные по производству молока в разных регионах России.
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Рисунок 16 – Топ-10 регионов России по производству молока (составлено автором на основании [44])

Увеличение объемов производства сырого молока послужило толчком к увеличению выпуск готовой молочной продукции. Так, за прошлый год выпустили 5 735 606 т молочной продукции. Это на 12.,6% выше по сравнению с результатами 2022 года. Среднегодовой прирост производства (CAGR) молока (кроме сырого) за период 2018-2023 гг. составил 1,4%.
При анализе молочной отрасли имеет смысл затронуть импорт и экспорт молочной продукции. Уход ряда зарубежных производителей послужил к сокращению импортной продукции. Ассоциация компаний розничной торговали (АКОРТ) сообщает, что на полках магазинов доля российского молока составляет 99%, а сливочного масла – 90%. Для сравнения можно сказать, что за в 2022 году уровень самообеспечения России молоком составлял 84%. Недостающие молочные продукты продолжают импортировать. Большая доля приходится на сыры и творог -  38% от общего объема этой продукции и 56,5% в стоимостном выражении. Лидером-поставщиком является Беларусь, на которая поставляет 91,4% российского импорта молокопродуктов в натуральном весе и 86,2% - в денежном выражении [45].
В то же время российскую молочную продукцию в 2023 г. Импортировали более 40 стран.  Большая часть пришлась на Беларусь, Казахстан, Узбекистан и Азербайджан. На рисунке 17 представлена структура экспорта молочной продукции (в натуральном выражении) из России в разрезе стран-импортеров за 2023 г.
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Рисунок 17 – структура экспорта молочной продукции (в натуральном выражении) из России в разрезе стран-импортеров за 2023 г. (составлено автором на основании [45])

Рынок молочной продукции в России насчитывает более 1000 молокоперерабатывающих заводов и сегментируется по трем типам игроков – лидеры отечественного рынка, компании – региональные лидеры и аутсайдеры [5]. Ниже представлена таблица 16, в которой раскрываются особенности каждого типа игрока.

Таблица 16 – Типы игроков российского молочного рынка (составлено автором)
	
	Лидеры российского рынка (объем переработки-
	Региональные лидеры и растущие региональные компании (объем переработки-
	Аутсайдеры

	Ассортимент
	Более 50 наименований
	До 50 наименований
	Не более 20 наименований

	Брендинг
	Активное создание собственных брендов, значительные расходы на рекламу
	Одна торговых марка
	Отсутствует

	Оборудование
	Современное оборудование иностранного происхождения
	Современное оборудование иностранного и российского происхождения
	Преимущественно старое

	Ценовой сегмент
	Высокий и средний
	Средний и низкий, редко высокий
	Низкий

	Каналы сбыта
	Собственная дистрибьюторская сеть
	Собственные магазины и отделы, доставка розничным торговцам
	Самостоятельная доставка продавцу



При этом 80% рынка разделено между 30 крупнейшими переработчиками. На 2023 год по данным Milknews лидерами рынка являются: Danone, PepsiCo (Вимм-Билль-Данн), ГК «Молвест», КОМОС Групп, Группа компаний «Ренна», Hochland Russland, ЮКМП, ГК «Фудлэнд», ГК «Нева Милк», Lactalis Groupe. В приложении Б представлены компании-лидеры российского молочного рынка. 
Таким образом, проанализировав рынок молочной продукции в России, можно переходить к разработке концепции инновационного продукта на рынке упаковки молочной продукции с учетом особенностей рыночной структуры.

3.2 Разработка концепции инновационного продукта на рынке молочной продукции с учетом особенностей рыночной структуры

Весной 2022 года осложнения во внешнеполитической и экономической сферах привели к нарушению слаженных бизнес-процессах, характерных для российского рынка молока и молочной продукции. В частности, одной из проблем стала нехватка упаковочного оборудования. Трудности с поставкой приводят к пониманию необходимости локализации производства. 
В работе будет представлена концепция инновационного продукта для компании TDNT Engineering, которая закроет потребность молочных заводов в упаковочном оборудовании.
О компании: TDNT Engineering (юридическое название ООО «ТДНТ ИНЖИНИРИНГ») – российская инжиниринговая компания, специализирующаяся на создании новых и модернизации действующих предприятий молочной и соковой промышленности. Компания предоставляет следующие услуги: 
· инжиниринг и технологическое проектирование,
· автоматизация и программирование,
· технологическое и упаковочное оборудование на базе реновированного  оборудования,
· технический сервис, реновация и модернизация оборудования Tetra Pak
В рамках концепции нового продукта будет предложено локализовать производство запасных частей и выпускать уникальные комплекты для самостоятельного переоборудования (конвертирования) линий розлива Tetra Pak под названием TDNT INDUSTRIAL.
Под конвертацией понимается – изменение формата упаковки и системы открывания на упаковочной машине. Наглядный результат, который получит заказчик, представлен на рисунке 18.
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Рисунок 18 – Конвертация формата упаковки (составлено автором)

 Цели, преследуемые компанией, при выводе нового продукта на рынок представлены на рисунке 19.
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Рисунок 19 – Основные цели комплекса коммуникаций (составлено автором)

Как уже было представлено выше производителей молочной продукции можно сегментировать по следующим пунктам: лидеры отечественного рынка (крупные молочные заводы и международные компании), компании – региональные лидеры (средние молочные заводы) и аутсайдеры (малые молочные заводы и фермерские хозяйства). 
Для успешной реализации комплектов самостоятельного переоборудования линий розлива необходимо обращать внимание на крупные и средние молочные предприятия. Кроме того, воспользуемся алгоритмом подбора молочных заводов, представленным в главе 2. На первом этапе выбираем продукт, с которым мы работаем – молоко, кефир; на втором этапе выберем упаковку – картонная упаковка; на третьем этапе анализируем и выбираем производителей оборудования -  Tetra Pak. Последний этап включает маркетинговые инструменты (будут рассмотрены позже). Таким образом, маркетинговые усилия будут в основном направлены на следующих молочных производителей: Danone, Pepsico, Lactalis, АНЖЕРСКОЕ МОЛЛКО, ЗМК, Якутский Гормолзавод, Пискаревский молочный завод, Петропаловский молочный завод, Далимо, Бурненская молочная компания, Галактика, БМК, ЭФКО, Velle, Atlantis, РУСАГРО, ТГ Союз, Мечта, ВМК, Мелеузовский молочноконсервный комбинат, Любимый город, Молочное царство, Авида, Кузбасс консерв молоко, Пестравка.
На данный момент у компании нет прямых конкурентов. Рассмотрим косвенных и неочевидных конкурентов. К косвенным конкурентам будут относится компании, предоставляющие услуги по реновации и модернизации оборудования Tetra Pak и компании, работающие с другими форматами упаковки. К неочевидным конкурентам отнесем компании, специализирующиеся на производстве комплектующих для разных отраслей пищевой промышленности. Данные по основным конкурентам представлены в таблице 17. Полный анализ конкурентов представлен в таблице В.1 в приложении В.

Таблица 17 – Компании-конкуренты (составлено автором)
	Прямые конкуренты
	Косвенные конкуренты
	Неочевидные конкуренты

	Нет
	Пищевик Инжиниринг
	«Завод Спецстанмаш»


	
	КР-тех
	ЛИН инжиниринг


Продолжение таблицы 17
	Прямые конкуренты
	Косвенные конкуренты
	Неочевидные конкуренты

	
	Process Automation Group
	ZUBIX


	
	VIRAVIX engineering
	

	
	Clever Machines
	

	
	Таурас-Феникс

	

	
	Стандартпродмаш
	

	
	ВИЯ
	



Для разработки коммуникационной стратегии построим модель А-П-В, сформируем сообщения для 2-х уровней коммуникации и разработаем креативную стратегию.
На рисунке 20 представлена модель «Атрибуты – Преимущества – Выгоды». Раздерем подробно каждый пункт. 
Проблема рынка заключается в отсутствии возможности закупать и обслужить линии розлива Tetra Pak. Из-за этого на рынке молочной продукции возникает напряжение (кризис), которая решается покупкой «правильного» продукта (комплекта для самостоятельного переоборудования линий розлива) по наилучшей цене – TDNT INDUSTRIAL).
Атрибутами TDNT INDUSTRIAL будет определенный набор сложных запасных частей для переоборудования линии розлива и уникальная технология смены формата. Данный продукт дает следующие преимущества: низкая цена по сравнению с покупкой машины розлива с другим (новым) форматом упаковки; качество проверки обеспечивается тройным контролем (входной контроль материалов, промежуточный контроль технологии, итоговый контроль каждой детали); инновация заключается в уникальных технологиях (реверс-инжиниринг и генеративный дизайн); надежность подтверждает FAT test готовой линии розлива. Выгода заключается в «Создании надежных решений вместе».
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Рисунок 20 – Модель А-П-В (составлено автором)

TDNT INDUSTRIAL – сложный продукт рынка В2В, соответственно самая выгодная стратегия продвижения – информационная аргументированная.
Составим иерархию коммуникаций. Продукт TDNT INDUSTRIAL будет иметь только два уровня коммуникаций:
1 уровень: «Создаем надежные решения вместе»
· сложные технические решения для модернизации и реновации, не валидированные производителем, используя собственные детали,
· производство запасных части и узлы, имея только образцы деталей (и даже улучшать их) в сжатые сроки.
Коммуникационные инструменты	 для первого уровня коммуникация: отраслевые выставки, спонсорство отраслевых мероприятий, коллаборации с партнерами, социальные сети, социальные сети экспертов, индивидуальные подарки ЛПР, экскурсии на производство, WEB-сайт.
2 уровень: TDNT INDUSTRIAL – Комплект запчастей для самостоятельного переоборудования упаковочных линий. Производство построено на принципах реверсивного инжиниринга («reverse-engineering» - обратное проектирование) и применения генеративного дизайна. Продукция изготавливается из сплавов Ti-6Al-4V, AlSi10Mg, AlSi316L, также используем современные материалы, в частности коррозионностойкий, высокопрочный сплав алюминия РС553. Он сочетает в себе легкость алюминия и прочность нержавеющей стали, что открывает множество возможностей для модернизации и создания новых запасных частей.
Коммуникационные инструменты	 для второго уровня коммуникация: мерч, конференции, пресс-релизы и реклама в печатных издательствах, подкасты.Данные по коммуникативным инструментам отражены в таблице 18.

Таблица 18 – Коммуникационные инструменты для продвижения продукта (составлено автором)
	ATL

	BTL

	Нестандартные
инструменты

	WEB – сайт

	Коллаборации с партнерами

	Индивидуальные новогодние подарки ЛПР

	ATL

	BTL

	Нестандартные
инструменты

	Социальные сети (Telegram, Вконтакте, YouTube)
	Мерч

	Экскурсии на производство


	Социальные сети экспертов
	Отраслевые выставки
	Подкаст

	Пресс-релизы и реклама в печатных издательствах 
	Спонсорство отраслевых мероприятий
	

	Коммерческие предложения
	Конференции
	

	Е-mail рассылки
	
	



Разберем подробнее каждый инструмент.
Основной способ привлечения клиентов в молочной отрасли В2В – прямые продажи. Сайт служит лишь визиткой и не имеет цели продать. Соответственно имеет смысл добавить основную информацию про новый продукт – TDNT INDUSTRIAL: особенности продукта, способы его производства, методы установки комплекта на линии розлива и д.т.  Также на сайте будет создан еще один новый раздел – кейсы, где будут публиковаться видео с производственной площадки и с площадок клиентов, а также описание проблем клиентов и способы их решения компанией TDNT Engineering. На рисунке 21 визуализирована новая страница сайта.
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Рисунок 21 – Визуализация страницы нового продукта (составлено автором)

Социальные сети (Telegram, Вконтакте, YouTube) компании будут использоваться для поддержания коммуникации с потенциальными и уже имеющимися клиентами. Еженедельно в социальных сетях будут публиковаться посты, в которых раскрывается особенности нового продукта, выгода для клиента, способы производства продукта, методы контроля качества и кейсы других клиентов. На рисунке 22 показывается пример визуализации кейсов в социальных сетях.
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Рисунок 22 – Визуализация кейсов в социальных сетях (составлено автором)

Кроме собственных социальных сетей важным элементом маркетинговой стратегии является продвижение экспертности сотрудников компании. На рисунке 23 показан пример поста на страницы Вконтакте коммерческого директора компании TDNT Engineering.
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Рисунок 23 – Пример поста на странице сотрудника компании (составлено автором)

В рамках контент-маркетинга будут размещаться публикации в отраслевые журналы: обзор рынка упаковочного оборудования, обзор молочной отрасли в целом, статистические данные, продукты и решения, которые возникли вследствие кризиса (УТП), импортозамещение и многое другое. В таблице 19 представлен контент-план для публикации статей в СМИ на 2024 год. Стоит учесть, что статьи будут содержать как полезный контент, так и рекламную информацию компании.

Таблица 19 – План публикации в СМИ на 2024 год (составлено автором)
	Наименование
	Месяц выхода
	Отраслевое событие
	Тема

	Журнал «Молочная промышленность» 01/1024
	январь
	Dairy Tech 2024
	Запуск нового продукта



Продолжение таблицы 19
	Наименование
	Месяц выхода
	Отраслевое событие
	Тема

	Портал20
	январь
	Dairy Tech 2024
	Статья из Молочной промышленности

	Портал «Милклайф»
	январь
	Dairy Tech 2024
	Статья из Молочной промышленности

	Журнал «Молочная промышленность» 02/1024
	февраль
	Продэкспо2024
	Конвертация оборудрвания под доступный формат асептической упаковки (по материалам конкурса Дейри)

	Бюллетень «Напитки» 02/2024
	февраль
	BeviTech 2024
	О компании (рекл. Модуль)

	Журнал «Молочная промышленность» 03/24
	март
	
	Об участии в выставке, 10 лет компании, о новом продукте

	Журнал Перфект Агри 01/2024
	март
	
	Об участии в выставке (2 победы), 10 лет компании, о новом продукте

	Портал Dairy News
	март
	
	10 лет компании, о новом продукте

	Портал Unipak.ru
	март
	
	10 лет компании, о новом продукте

	Журнал «Сыроделие и маслоделие» 04/2023
	сентябрь
	«Агропродмаш», Сочинские конференции
	Приглашаем посетить стенд на выставке, о современных методах производства

	Журнал «Молочная промышленность» 09/1023
	сентябрь
	«Агропродмаш»
	О современных методах производства

	Бюллетень «Напитки» 09/2023
	сентябрь
	
	Рекламный модуль

	Портал «Милклайф»
	сентябрь
	«Агропродмаш»
	Платная статья на основе вышедшего материала

	Портал Unipak.ru
	октябрь
	«Агропродмаш»
	Газета «Unipak.ru» к «Агропродмаш»

	Портал Unipak.ru
	октябрь
	«Агропродмаш»
	Об участии в выставке «Агропродмаш»

	Бюллетень «Напитки» 10/2023
	октябрь
	
	Рекламный модуль

	Бюллетень «Напитки» 11/2023
	ноябрь
	
	Рекламный модуль

	Портал Unipak.ru
	декабрь
	
	Итоги года/Новогоднее поздравление


Продолжение таблицы 19
	Портал Dairy News
	декабрь
	
	Горячая тема: итоги года

	Бюллетень «Напитки» 12/2023
	декабрь
	
	Рекламный модуль



На рисунке 24 представлен пример статьи в печатном издании.
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Рисунок 24 – Пример статьи в печатном издании (составлено автором)

Email реклама в рамках маркетинговой стратегии представлены в таблице 20.

Таблица 20 – Пример технического задания для Email-рассылки
	Визуальный блок
	Необходимо показать возможность смены формата упаковки молочной продукции

	Дизайн
	Использовать цвета компании – черный, белый, красный

	Комментарий
	Разместить кнопку – ссылку на каталог, QR-код на telegram-канал с подписью «Следите за процессом производства и установки деталей» 

	Заголовок
	Conversion KIT – Комплект для самостоятельного переоборудования молочных упаковочных линий 






Продолжение таблицы 20
	Текст
	В 2023 году на базе TDNT Engineering стартовало собственное производство комплектов для переоборудования упаковочных линий розлива. Теперь есть возможность заказать под ключ детали для самостоятельной смены формата.

В основе производства лежать принципы реверс-инжиниринга и генеративного дизайна, позволяющие изготавливать в короткие сроки необходимые детали. Для проверки качества проводится FAT test в реновационном центре.

Комплекты переоборудования на востребованные сейчас форматы:
TPA 750/1000 Square – TBA 500/100 Square

TBA 200 Edge – TBA 200 Slim 

TBA 1000 Edge – TBA 1000 Square 



На рисунке 25 визуализирован возможный вариант рекламного сообщения. 
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Рисунок 25 – Email реклама нового продукта (составлено автором)

Кроме того, был разработан медиа-план рассылок для молочной отрасли на три месяца (январь, февраль, март). Данные представлены в таблице 21.

Таблица 21 – Пример медиа-план рассылок для молочной отрасли на три месяца (составлено автором)
	Дата отправки
	Основная тема
	Задачи письма
	Комментарии

	22.01.2024
	Приглашение на выставку+ Статья о новом продукте
	Информирование клиентов о новом – инновационном продукте
	Рассылка отправляется перед отраслевой выставкой

	29.01. 2024
	Краткие итоги выставки
	Повысить лояльность
	

	12.02.2024
	Кейс по применению нового продукта в молочной отрасли
	Повысить лояльность
	Добавить ссылку на тг с пометкой (больше кейсов)

	18.03.2024
	Статья о продукте (плюсы и минусы)

	Информирование
	



Донести информацию о продукте, акции или услуге компании, а также кратко и чётко раскрыть выгоды и преимущества для клиента помогает грамотное коммерческое предложение. Коммерческое предложение нового продукта TDNT INDUSTRIAL можно увидеть в приложении Г. 
Деловые мероприятия В2В (выставки, конференции и семинары) позволяют привлекать новых клиентов и поддерживать коммуникации со старыми. В таблице 22 представлены основные события, которые стоит посетить сотрудникам компании. Нужно обратить внимание, что стенд компании будет представлен только на 2 выставках: АгроПродМаш и DairyTech.

Таблица 22 – План посещения деловых событий отрасли 2024 год (составлено автором)
	Дата
	Месяц
	Наименование
	Кто организатор
	Место проведения
	Что мы делаем

	23-27
	январь
	22-международная выставка оборудования для производства молока и молочной продукции «DAIRY TECH 2024»
	ООО «АйТиИ Экспо Интернешнл» 
	Москва, МВЦ Крокус Экспо
	Стенд + деловая программа

	8
	февраль
	ПРОДЭКСПО: Съезд союзмолоко
	Союзмолоко
	Москва, ЦВК Экспоцентр
	Зрители в деловой программе

	20-23
	март
	21 марта – посещение ОАО МОЛОКО ( 
	ООО Молинформ
	Максима Заря Отель, 
г. Москва, Гостиничная ул., д. 4, корпус 9 
	Участвуем как посетители

	Дата
	Месяц
	Наименование
	Кто организатор
	Место проведения
	Что мы делаем

	28-30
	март
	BeviTec Moscow 2024- специализированная выставка производства всех видов напитков
	ООО «Гефера Медиа» / Gefera Media LLC
	Москва, ВДНХ
	Посетители выставки

	4
	апрель
	Дейри коннект: онлайн-интервью 
	DAIRY CONNECT 
	онлайн
	Спикер дает интервью (вопросы заранее согласовать)

	5
	апрель
	Международный форум
«Модернизация молочной отрасли» INTEKPROM DAIRY
	ООО ИНТЕКПРОМ
	Казань 
	Участники деловой программы

	18-20
	апрель
	FoodTech Krasnodar 2024
	MVK – Международная Выставочная Компания
	Краснодар
	Посетители выставки



Продолжение таблицы 22
	Дата
	Месяц
	Наименование
	Кто организатор
	Место проведения
	Что мы делаем

	6-9
	июнь
	РосУпак 
	ООО «АйТиИ Экспо Интернешнл» 
	Москва, Крокус Экспо
	Посетители выставки

	19-23
	июнь
	Международная молочная неделя в Угличе
	ВНИМИ Сыроделия и маслоделия
	Углич
	Участники

	6-8
	сентябрь 
	Международный молочный бизнес-форум ЕАЭС по производству и переработке молока 
	ООО НТК Молочная индустрия (Маницкая)
	Сочи
	Зрители в деловой программе

	9-13
	октябрь
	28-я международная выставка «Оборудование, технологии, сырье и ингредиенты для пищевой и перерабатывающей промышленности» АГРОПРОДМАШ 2023
	АО Экспоцентр
	Москва, ЦВК Экспоцентр
	Стенд

	1-2
	ноябрь
	Международный форум «Беларусь молочная» 
	
	Минск
	Посетитель, доклад



На рисунке 26 показан макет стенда компании с учетом демонстрации нового продукта.
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Рисунок 26 – Макет стенда компании (составлено автором)

В рамках выставок В2В часто проводят семинары и конференции, на которых можно продемонстрировать свою экспертность в определенной сфере и рассказать про продукты компании. На рисунке 27 показан пример презентации.

[image: ]
Рисунок 27 – Пример презентации с учетом демонстрации нового продукта (составлено автором)

Важным элементом стратегии являются коллабораци с партнерами. На рисунке 28 представлен коллаборация с компанией 3D LAM (Российский производитель SLM установок) на выставке «Агропродмаш». Так, производители 3D-принтеров получают возможность показывать свое оборудование на выставке, а компания TDNT Engineeering демонстрирует инновационные методы производства запасных частей для молочной промышленности.
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Рисунок 28 – Фотографии с выставки АгроПродМаш (составлено автором)

Важным элементом при создании и продвижении нового продукта становится мерч, который помогает создать лояльность клиентов, обратить внимание новых покупателей и укрепить имидж бренда. На рисунке 29 показан пример мерча. Логотип и эмблема отрисовывались специально под новый продукт. 

[image: ]
Рисунок 29 – Пример мерча (составлено автором)

Подарки – это инструмент маркетинга в B2B, с помощью которого можно сформировать у получателя определенное восприятие дарителя, заложить определенные образы и ассоциации: надежность, стабильность, инновационность, забота. На рисунке 30 представлены примеры подарков для ЛПР на новый год.

[image: ]
Рисунок 30 – Пример подарков ЛПР на новый год (составлено автором)

Еще одним нестандартным методом продвижения может стать участие в подкастах, а в перспективе выпуск своих подкастов. На данный момент в молочной отрасли 3 компании занимаются выпуском подкастов: V-Brand, DairyTech, Союзмолоко. На рисунке 31 представлен обложка подкаста от V-Brand под названием «За бокалом белого», в котором спикером выступил коммерческий директор компании TDNT Engineering.
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Рисунок 31– Подкаст «За бокалом белого» с коммерческим директором TDNT Engineering (составлено автором)

Для эффективной работы инструментов определим виды и способы соприкосновения бренда/продукта с клиентом. На рисунке 32 представлены точки контакта.
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Рисунок 32  Точки контакта (составлено автором)

В таблице 22 представлен примерный бюджет на рекламу для компании TDNT Engineering c учетом вывода на рынок нового продукта – TDNT INDUSTRIAL.



Таблица 23 –Рекламный бюджет компании TDNT Engineering (составлено автором)
	
	Описание
	Исполнитель
	Руб/ за 1 ед (услугу)
	Кол-во, шт.
	Бюджет, руб

	WEB – сайт
	Добавление на сайт описание нового продукта
	Маркетолог
	0
	1
	0

	Социальные сети (Telegram, Вконтакте, YouTube)
	Введение социальных сетей включает в себя регулярное создание и публикацию контента (два раза в неделю).

	Контент-мейкер (свой специалист)

	50 000
	12
*ЗП за год
	600 000

	
	
	Видеооператор/ фотограф (подрядчик)
Для создание длинных имиджевых роликов, которые будут выкладываться в социальных сетях. Также могут использоваться для сайта и для показов на отраслевых выставках.
	20 000
	6
*hаз в 2 месяца
	120 000

	Введение социальные сети экспертов
	Коммерческий директор и ключевые менеджеры ведут социальные сети, 
	Контент-мейкер (свой специалист)

	0
	0
	0

	Публикации в отраслевых СМИ 
	Размещение статей и рекламных материалов в отраслевые журналы и на отраслевые порталы
	Журнал «Молочная промышленность»

	40 000
	4
*размещение за год
	160 000

	
	
	Журнал «Молочная промышленность» - покупка обложки
	30 000
	2
*размещения за год
	60 000



Продолжение таблицы 23
	
	Описание
	Исполнитель
	Руб/ за 1 ед (услугу)
	Кол-во, шт.
	Бюджет, руб

	
	
	Журнал «Сыроделие и маслоделие»
	40 000
	1
*размещения за год
	40 000

	
	
	Журнал «Perfect Agriculture»
	37 000
	1
*размещения за год
	37 000

	
	
	Портал Unipak.ru
	17 000
	4
*размещения за год
	68 000

	
	
	Портал «Милклайф«

	60 000
	Подписка с размещением на год
	60 000

	
	
	Портал Dairy News
	35 000
	2
*размещения за год
	70 000

	
	
	Бюллетень «Напитки» 10/2023
	44 000
	Подписка
	44 000

	Коллаборации с партнерами
	Взаимный пиар с компанией 3Dlam – производитель 3d-принтеров: публикация новостей партнеров в соц. Сети; упоминание партнеров в СМИ; совместные подкасты (бюджет рассчитан ниже); совместное участие в выставках (бюджет рассчитан ниже).
	Маркетолог (свой специалист)

	70 000
	12
	840 000




Продолжение таблицы 23
	
	Описание
	Исполнитель
	Руб/ за 1 ед (услугу)
	Кол-во, шт.
	Бюджет, руб

	Мерч
	Одежда: лонгсливы с логтипом на выставку
	Первое рекламное агентство (подрядчик)
	1 450
	8
	11 600

	
	Одежда: футболка с логттипом на выставку
	
	870
	8
	6 960

	
	Пакеты с логотипом (на выставки и отраслевые мероприятия)
	
	230
	200
	46 000

	
	Блокнот с логотипом (на выставки и отраслевые мероприятия)
	
	926
	200
	185 200

	
	Ручки с логтипом (на выставки и отраслевые мероприятия)
	
	98
	200
	19 600

	
	Брелки с логотипом
	
	43
	200
	8 600

	
	Наклейки
	
	110
	300
	33 000

	Полиграфия
	Разработка евробуклета и доработка каталога
	ИП Шуман (подрядчик)
	20 000
	1
	20 000

	
	Печать
	Типография Офсет Москва
	16 128 за 200 шт
	80,64
	16 128



Продолжение таблицы 23
	
	Описание
	Исполнитель
	Руб/ за 1 ед (услугу)
	Кол-во, шт.
	Бюджет, руб

	Спонсорство отраслевых мероприятий
	Технический тур в Краснодар. Спонсорство ужина + организация экскурсии на собственную производственную площадку
	ИП Кутузова
	300 000 (спонсорство ужина) + трансфер на площадку – 40 000
	
	340 000

	Индивидуальные подарки ЛПР (новый год)
	Мед
	Первое рекламное агентство (подрядчик)
	120
	60
	7 200

	
	Разработка календарей
	
	7 000
	
	7 000

	
	Печать календарей
	
	375
	30
	11 250

	
	Подставка под календари с логотипом
	
	220
	30
	6 600

	
	Коробка с шоколадными конфетами специально формы 
	
	430
	30
	12 900

	
	Монетка TDNT INDUSTRIAL
	
	130
	30
	3 900

	
	Чай
	Первое рекламное агентство (подрядчик)
	47
	30
	1 410

	
	Открытка
	
	167
	30
	5 010

	
	Наклейки
	
	97
	30
	2 910

	
	Ручки, напечатанные на 3D принтере
	
	3 000
	30
	90 000

	
	Чехол для ручек из кожи
	
	340
	30
	10 200


Продолжение таблицы 23
	
	Описание
	Исполнитель
	Руб/ за 1 ед (услугу)
	Кол-во, шт.
	Бюджет, руб

	
	Упаковка
	
	157
	30
	4 710

	
	Отправка
	
	1000
	30
	30 000

	Подкаст
	Разработка сценария и размещение подкаста
	Свой специалист
	15 000
	4
*выпуска
	60 000

	
	Аренда студии

	
	3 500
	4
*выпуска
	14 000

	
	Видеограф (3 камеры)
	ИП МОЗГОВАЯ
	12 000
	4
*выпуска
	48 000

	
	Монтаж
	ИП МОЗГОВАЯ
	15 000
	4
*выпуска
	60 000

	Отраслевая выставка АгроПрод Маш 
	Аренда выставочной площади + регистр. Сбор (20 тр) 45 кв м

	АО «Экспоцентр»
	1 320 000

	¼
*Кроме нового продукта продвигаем классическую реновацию, турецкое и российское оборудование
	330 000

	
	Разрузка, перевозка и такелаж оборудования по Экспоцентру

	АО «Экспоцентр»
	117 720

	
	29 430

	
	Электроподключение от АО Экспоцентр
	АО «Экспоцентр»
	33 660

	
	8 415

	
	Командировочные + проживание+ перелет
	
	410 000
	
	102 500

	
	Дополнительная полиграфия
	Типография Офсет Москва
	25 000
	
	6 250

	
	Кейтеринг
	ИП Морозова
	76 000
	
	19 000

	
	Канцелярия
	Первое рекламное агентство (подрядчик)
	30 000
	
	7 500

	Отраслевая выставка DairyTech
	Аренда выставочной площади + регистр. Сбор (40 тр) 35 кв м

	АО «КрокусЭкспо»
	950 000

	
	237 500


Окончание таблицы 23
	
	Описание
	Исполнитель
	Руб/ за 1 ед (услугу)
	Кол-во, шт.
	Бюджет, руб

	
	Разрузка, перевозка и такелаж оборудования по КрокусЭкспо

	АО «КрокусЭкспо»
	98 300
	
	24 575

	
	Электроподключение
	АО «КрокусЭкспо»
	24 000
	
	6 000

	
	Описание
	Исполнитель
	Руб/ за 1 ед (услугу)
	Кол-во, шт.
	Бюджет, руб

	
	Командировочные + проживание+ перелет
	
	320 000
	
	80 000

	
	Дополнительная полиграфия
	Типография Офсет Москва
	25 000
	
	6 250

	
	Кейтеринг
	ИП Морозова
	76 000
	
	19 000

	
	Канцелярия
	Первое рекламное агентство (подрядчик)
	30 000
	
	7 500

	
	
	
	
	
	4 038 798





Таким образом, основными инструментами продвижения будут деловые мероприятия В2В (выставки, конференции, семинары) и личные продажи. Остальные инструменты будут поддерживать имидж компании и привлекать внимание клиентов к новому продукту.

3.3  Оценка эффективности разработанной концепции

Процесс продажи продуктов В2В разбит на несколько этапов: исследование рынка, генерация лидов, установка контакта, выявление потребностей, презентация, переговоры и заключение сделки. 
1) Исследование рынка и поиск клиента. Эффективность исследования определяется ценностью предоставляемой информации. За «ценность информации» примем величину k и рассчитывается по формуле (1).

 					(1)

где, 
i — степень важности решения, которое зафиксировано в определении цели (0 < i < 1);
с — степень неопределенности в компании относительно принимаемого решения (0 < с < 1);
d — степень, с которой информация оказывает влияние на принимаемое решение (0 < d < 1).
Данные показатели рассчитываются с помощью метода экспертных оценок. Если степень важности i является значительной – касается существенных объемов инвестиций или может повлиять на успех организации в долгосрочной перспективе, то тогда ценность информации увеличивается (k→max).
Еще одной характеристикой ценности информации является степень неопределенности относительно принимаемого решения (с). Чем выше неопределенность, тем выше будет ценность информации, и наоборот. При с = 0, т.е. нулевой степени неопределенности и полной степени определенности, ценность информации будет равна нулю.
Если решение известно заранее и результаты исследования не могут на него повлиять, ценность информации будет равна нулю (d = 0). Также значимость информации повышается присутствием нескольких альтернатив принимаемого решения [51]. Границы значений показателей ценности информации представлены в таблице 23.

Таблица 23 – Границы значений показателей ценности информации (составлено автором на основании [55])
	Значение k
	Степень ценности информации

	0,50 < k < 1
	Высокая степень ценности получаемой
информации.

	0,25 < k < 0,50
	Средний уровень ценности информации.

	0
	Низкий уровень ценности информации.

	K = 0
	Ценности в получаемой информации нет.



2) Генерация лидов. На данном этапе основными инструментами выступают деловые мероприятия (выставки, конференции, семинары), Е-mail рассылки, пресс-релизы и реклама в СМИ, коллаборации с партнерами. Рассмотрим подробнее показатели оценки эффективности каждого инструмента.
· Критерии оценки выставки можно разделить на критерии с материальной и нематериальной отдачей. Также стоит учитывать, что экономический эффект может быть как продолжительным, так и непродолжительным по времени. На основе данных составим матрицу отдачи от участия в выставки. Данные представлены на рисунке 33.
[image: ]
Рисунок 33 – Матрица отдачи от участия в выставках 

· Оценка эффективности Е-mail маркетинга будет происходить с помощью CR (коэффициент конверсии) представлена в формуле (2). Целевое действие – заполнение лид-формы с целью расчета стоимости.
· 
                           (2)

· Эффективность пресс-релизов и рекламы в СМИ можно оценить с помощью показателя охвата кампании и отдельной публикации. Данные по количеству пользователь можно запрашивать у СМИ.
· Оценка эффективности коллаборации будет рассчитываться с помощью CPA по формуле (3), в данном случае — заполнение лид-формы. 

                                          (3)

Для сравнения разных интеграций можно рассчитать CR (конверсию из просмотров в заявки).
3) установление контакта и выявление потребностей. Основной инструмент – коммерческие предложения, социальные сети, социальные сети экспертов. На данном этапе будет оцениваться работа сотрудников отдела продаж по критериям, разработанным руководителем отдела продаж.
4) презентация. На данном этапе продукт дорабатывается под потребности каждого клиента. Основной инструмент – референс-листы. Методы оценки эффективности разрабатываются руководителем отдела продаж.
5) переговоры и заключение сделки. Условия сотрудничества, цены, объемы поставок и другие детали. Цель — достичь взаимовыгодного соглашения и заключить сделку. Методы оценки эффективности разрабатываются руководителем отдела продаж [45].
Таким образом, разработанная система оценки эффективности позволит оптимизировать маркетинговую программу: выявить успешные стратегии, ключевые точки взаимодействия с клиентами, а также улучшить ROI своих маркетинговых кампаний. 











ЗАКЛЮЧЕНИЕ

В работе были рассмотрены особенности рынка упаковочного молочного оборудования. В частности, проблема нехватки упаковочного материалы, комплектующих и оборудования для розлива молочных продуктов вследствие ухода с российского рынка ряда крупных поставщиков после осложнения внешнеэкономической ситуации в 2022 года. Молокоперерабатывающие заводы вынуждены были искать альтернативы европейским компаниям среди отечественных поставщиков.
 На 2024 год на рынке представлены следующие крупные производители: АВРОРА, Профитэкс. Таурас-Феникс, Альтер, ВИЯ, Стандартпродмаш, МиССП. Стоит отметить, что ни одна компания не производит линии для розлива в асептическую упаковку. Фактически, на российском рынке нет замене Tetra Pak. В такой ситуации достаточно популярными стали услуги инжиниринговых компаний, специализирующихся на реновации и модернизации действующих производств на базе машин Tetra Pak. Такой подход позволяет вернуть оборудование в производственный цикл, в короткие сроки перенастроить его и начать выпуск продукции в другом формате. При этом инвестиционные затраты заметно меньше затрат, чем приобретение новой упаковочной машины другого формата. Основной проблемой, с которой сталкиваются в том числе и инжиниринговые компании, остается сложность в поставки оригинальных запасных частей. Трудности с международными платежами и колебания валютного курса постепенно приводят к пониманию необходимости локализации производства. 
В рамках диссертационной работы реализована идея локализации комплектующих для молочной отрасли на примере инжиниринговой компании TDNT Engineering. Теоретические и эмпирические исследования помогли выявить специфические черты в сфере упаковки молочной продукции, а также особенности структуры рынка упаковки молочной отрасли на основе бенчмаркинга ключевых игроков. 
 Главными особенностями маркетинга В2В стали: необходимость долгосрочных отношений, компетентный характер выбора, акцент на технических деталях продукта и качественном послепродажном обслуживании, высокая стоимость сделки, продвижение с помощью личных продаж, специфическая реклама и значимость репутации компании. 
Рынка упаковки молочной продукции приближен к олигополии. В зависимости от типа продукта рынок делится на питьевое пастеризованное, ультрапастер. И стерилиз. Молоко, кисломолочные продукты, сыры и сырные продукты, творог и продукты на его основе, мороженное, сыворотка и сыворот. Продукты, продукция для детского питания, масло сливочное, сгущенное молоко и сливки, сухое молоко. Наиболее распространёнными видами упаковок молочной продукции являются: Tetra Pak и Pure Рak, ПЭТ-бутылки, гибкая полиэтиленовая упаковка, дай-паки, стеклянная тара, пластиковая упаковка. На основе выявленных особенностей рынка упаковки молочной отрасли был разработан алгоритм который позволяет структурировать и оптимизировать маркетинговые усилия для инжиниринговых компаний отрасли при поиске заказчиков. 
Кроме того, основываясь на данных исследования была разработана концепция вывода нового инновационного продукта – уникальные комплекты для самостоятельного переоборудования (конвертирования) линий розлива Tetra Pak под названием TDNT INDUSTRIAL. Для этого провелись сегментация молочных производителей и конкурентный анализ, разработана коммуникационная стратегия на основе модели А-П-В, составлена иерархия коммуникаций и точки контакта, подробно разобраны используемые коммуникационные инструмент, сформирован бюджет, а также система оценки эффективности концепции. Предложенная концепция позволит повысить конкурентоспособность инжиниринговых услуг в сфере упаковочного оборудования молочных продуктов в условиях дефицит.
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ПРИЛОЖЕНИЕ А
Инструментарий (бланк для бенчмаркинга)

Таблица А.1 – Бланк для бенчмаркинга (составлено автором)
	Характеристика
	

	Маркетинг

	Продукт

	Виды инжиниринговых услуг
	

	Наличие собственного производства
	

	Сервисное обслуживание
	 

	Гарантия
	

	Наличие фирменного стиля
	 

	Название
	

	Место

	География распределения
	

	Каналы сбыта
	

	Условия транспортировки 
	

	Продвижение

	Участие в выствках
	

	Освещение деятельности компании в отраслевых порталах, СМИ

	

	Ведение сайта

	

	Ведение социальных сетей (ИГ, ФБ, ТГ, ВК, Коннект)
	

	Ведение YouTube

	

	Участие в деловых программах
	

	Корпоративная продукция

	

	Организация/посещение туров по заводам 


	



Продолжение таблицы А.1
	Имидж компании

	Возраст
	

	Интеграция с другими предприятиями и коллаборация с НИИ
	

	Торги и госконтрактах
	

	Участие в программах ипортозамещения
	

	Финансовое состояние компании 

	Выручка компании (за 2022 г)
	

	Рентабельность продаж
	

	Кредиторская задолжность
	

	Стоимость компании
	

	Надежность
	

	Отсутсвие исков к компании
	


	Количество сотрудников
	







ПРИЛОЖЕНИЕ Б
Компании-лидеры российского молочного рынка

Таблица Б.1 – Компании-лидеры российского молочного рынка (составлено автором на основании [43])
	
	Компания 
	Молочные заводы компании
	Бренды компании

	1
	Danone

	К "Чеховский" (Московская область), МК "Петмол" (Санкт-Петербург), МК "Липецкий" (Липецкая область), МК "Лабинский" (Краснодарский Край), 
Завод детских мясных консервов «Тихорецкий», МК "Кемеровский" (Кемеровская область), МК "Самаралакто" (Самарская область), МК "Саранский" (Республика Мордовия), МК "Эдельвейс" (Республика Татарстан), МК "Ялуторовский" (Тюменская область), МК "Шадринский" (Курганская область), МК "Красноярский" (Красноярский край)

	Простоквашино, Danone, Активиа, Тёма, Растишка, Actimel, Даниссимо, BioБаланс, Петмол, Alpro и другие


	2
	PepsiCo (Вимм-Билль-Данн)
	Лианозовский МК (Москва), Царицынский МК (Москва), Тимашевский МК (Краснодарский край), Нижегородский МК (Нижегородская область), МК «Юрьев-Польский» (Владимирская область), «Балтийское молоко» (Санкт-Петербург), «Экспериментальный комбинат детского питания»  (Курская область), «Уфамолагропром»  (Башкортостан), «Сибирское молоко» (Новосибиркая область), «Манрос М» (Омская область), «Рубцовский МК»  (Алтайский край)

	Домик в деревне, Веселый молочник, Чудо, Агуша, Ламбер, Имунеле, BioMax, Мажитэль, Кубанская буренка и другие


	3
	ГК «Молвест»

	Воронежский МК (с филиалами), Калачеевский СЗ (Воронежская область), Сыркомбинат «Тихорецкий» (Краснодарский край), «Молочный завод» 4(Ульяновская область), «Маслодел» (Саратовская область)

	Вкуснотеево, Молвест, Felicita, Нежный возраст, Фруате, Иван Поддубный, Кубанский хуторок, 



Продолжение таблицы Б.1
	
	Компания 
	Молочные заводы компании
	Бренды компании

	4
	КОМОС Групп

	ПП «Сарапул-молоко», ПП «Ижмолоко», ПП «Кезский СЗ», ПП «Глазов-молоко» (Удмуртская Республика), ПП «Пермский хладокомбинат «Созвездие» (Пермский край), Казанский МК (Республика Татарстан)

	Село Зеленое, Молочная речка, Топтыжка, Fitness time, Аngelato и другие


	5
	Группа компаний «Ренна»

	Кореновский МКК, Фабрика настоящего мороженого (Краснодарский край), Алексеевский МКК(Белгородская область)

	Коровка из Кореновки, Алексеевское, Руслада, Густияр и другие


	6
	Hochland Russland

	Завод в п. РАОС (Московская область), Завод в п. Прохоровка (Белгородская область), Белинский СЗ (Пензенская область)

	Hochland, Almette, Cremette, Fetaxa, Grünländer


	7
	ЮКМП

	Юговской комбинат молочных продуктов (Пермский край), Маслозавод "Нытвенский" (Пермский край)

	Юговской комбинат молочных продуктов, Маслозавод Нытвенский


	8
	ГК «Фудлэнд»

	Еланский СК (Волгоградская область), Семикаракорский СК (Ростовская область)

	Радость вкуса, Львиное сердце, Продукты из Елани, Excelsior, VardeVaal и другие


	9
	ГК «Нева Милк»

	Невские сыры (Санкт-Петербург), Северное молоко (Вологодская область), Рыльский сыродел (Курская область)

	Тысяча Озёр, Сиртаки, Резной палисад, Dolce Granto, Золото Европы, Город Сыра и другие


	10
	Ehrmann

	Эрманн (Московская область)

	EPICA, Мама Лама, Эрмигурт, Alpenland, Fruttis, Нежный, Услада, Campina, Grand 


Продолжение таблицы Б.1
	
	Компания 
	Молочные заводы компании
	Бренды компании

	11
	Lactalis Groupe 

	Лакталис Истра (Московская область), Ефремовский МСК (Тульская область), Белгородский МК (Белгородская область), Уралат (Свердловская область)

	President, Galbani, Bridel, Parmalat, Белый город


	12
	ГК "ПиР"

	ПиР-ПАК Green Idea, Завод плавленых сыров (Московская область), Маслозавод Тотемский (Вологодская область), Гранна Росса (Краснодарский край)

	Cheese Gallery, Валгеда, Луговая свежесть, Jalo Kerma, Green Idea


	13
	ГК "Экомилк" 

	Озерецкий МК, Озерецкий СК (Московская область), Новосибирский МК (Новосибирская область)

	Экомилк, Ecomilk.Solo, Алтайская коллекция, Альпийская коровка и другие


	14
	ГК «Русское молоко» с брендом "Свитлогорье"

	Дмитровский МЗ, Сыровар (Московская область)

	Свитлогорье, Palermo, Дмитровский молочный завод


	15
	ГК "РостАгроКомплекс" 

	РостАгроКомплекс (Московская область), Саратовский комбинат детского питания (Саратовская область)

	Б.Ю. Александров, Ростагроэкспорт, Крепыш, Ностальгия, Вкусный день и др.

	16
	MLK Group (Ува-молоко)

	Ува-молоко (Удмуртская Республика), МК «Касымовский», МК «Апастовский» (Республика Татарстан)

	Милково, Бэрэкэтле, Молочная фамилия и другие


	17
	ГК "Доминант"

	СК «Ленинградский», Брюховецкий филиал, Филиал Староминский «Сыродел» (Краснодарский край), ГМЗ «Лискинский» (Воронежская область)
	Кубанский молочник, Староминский сыродел, Profi Cheese


	18
	Зеленодольский молочноперерабатывающий комбинат (ЗМК)

	Зеленодольский МК, Буинский МСК, Чистопольский МК (Республика Татарстан)

	Очень важная корова, Васькино 


Продолжение таблицы Б.1
	
	Компания 
	Молочные заводы компании
	Бренды компании

	19
	Фирма "Агрокомплекс" им. Н.И. Ткачева

	Сыры Кубани, МЗ «Молоко-2» (Краснодарский край)

	Агрокомплекс Выселковский, Николаевские сыроварни


	20
	ГК "ЭкоНива"

	МосМедынь Агропром (Калужская область), Аннинское Молоко, Сыродельный завод "ЭкоНива" (Воронежская область)

	ЭкоНива, Dürr


	21
	ГК "РосМол"

	Челябинский МК, Магнитогорский МК (Челябинская область), Новоуральский МЗ (Свердловская область), Стерлитамакский МК (Республика Башкортостан)

	Первый вкус, Натурель, il Primo Gusto, Даренка, Nice, Айсфон


	22
	ТнВ "Сыр Стародубский"

	ТнВ «Сыр Стародубский» (Брянская область)

	Стародуб, Emandhof, Lattesco, Gutentag


	23
	ГК "Мультипро"

	ТК "Мультипро" (4 площадки в Московской области), Вожгальский маслосырзавод (Кировская область)

	Alti


	24
	Санкт-Петербургский молочный завод "Пискарёвский"

	Пискаревский МЗ (Санкт-Петербург)

	Клевер, Пискаревское


	25
	АО "Барнаульский молочный комбинат"

	Барнаульский МК, Павловский МСЗ, Карагужинский МСЗ, Быстрянский МСЗ, Ребрихинский МСЗ, Модест (Алтайский край)

	Молочная сказка, Лакт, Модест, Чуйский сыр, Карагужинский сыр


	26
	СК "Ичалковский" и СЗ "Сармич"

	СК «Ичалковский», СЗ «Сармич» (Республика Мордовия), МСЗ Починковский (Нижегородская область)

	Ичалки, Сармич, Починки


	27
	ГК "Сыробогатов"

	СЗ "Орел" (Орловская область), Первая линия (Свердловская область)

	Сыробогатов, Король сыров, Свежая марка, Плавия


	28
	Брянский молочный комбинат

	Брянский МК (Брянская область)

	Милград, БМК



Окончание таблицы Б.1 
	
	Компания 
	Молочные заводы компании
	Бренды компании

	29
	Ирбитский молочный завод

	Ирбитский МЗ, Филиал «Байкаловский», Филиал «Зайковский» (Свердловская область)

	Ирбитское


	
	
	
	

	30
	Лебедяньмолоко

	Лебедяньмолоко (Липецкая область)

	Лебедяньмолоко























ПРИЛОЖЕНИЕ В
Конкурентный анализ

Таблица В.1- конкурентный анализ (составлено автором на основании)
	
	Стиль
	Виды услуг
	Наличие собственного производства
	Сервисное обслуживание
	 Гарантия
	Условия транспортировки 
	Участие в программах ипортозамещения
	Продвижение 

	TDNT Engineering
	Да 
	
	Да
	Планово-предупредительные работы и аварийный ремонт:
	Гарантия 2-3 года ( в зависимости от вида услуг)
	Транспортировка оборудования входит в стоимость инжиниринговых услуг. При доставке оборудование упаковывается в специальную пленку. На пленку наносится логотип. За сохранность оборудования отвечает компания TDNT Engineering
	Да
	· Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта
· Ведение социальных сетей и   YouTube
· Участие в деловых программах




Продолжение таблицы В.1
	
	Стиль
	Виды услуг
	Наличие собственного производства
	Сервисное обслуживание
	 Гарантия
	Условия транспортировки 
	Участие в программах ипортозамещения
	Продвижение 

	КР-тех
	Да
	· Модернизация пищевых производств
· Технологическое проектирование
· Проектирование линий по производству сыра
· Услуги для производств
· Реновация пищевого оборудования
	Технологическое оборудование 
	Да
	Гарантия 2 года
	Транспортировка оборудования не входит в стоимость инжиниринговых услуг. Если  происходит задержка  — доставка бесплатная
	Да
	·  Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта
· Ведение социальных сетей





Продолжение таблицы В.1
	
	Стиль
	Виды услуг
	Наличие собственного производства
	Сервисное обслуживание
	 Гарантия
	Условия транспортировки 
	Участие в программах ипортозамещения
	Продвижение 

	Process Automation Group
	Да
	· Автоматизация учета готовой продукции 
· Учет эффективности работы оборудования 
· Учет движения материалов в пищевой промышленности 
· Приемка и учет сырья 
· Сбор фактических данных о производственном процессе
	Да
	Да
	Гарантия 3 года
	Нет данных
	Да
	·  Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта
· Ведение социальных сетей
· Участие в деловых программах



Продолжение таблицы В.1
	
	Стиль
	Виды услуг
	Наличие собственного производства
	Сервисное обслуживание
	 Гарантия
	Условия транспортировки 
	Участие в программах ипортозамещения
	Продвижение 

	VIRAVIX engineering
	
	· Экспертиза технических решений
· Модернизация действующих производств
· Технические решения по оптимизации производственных процессов
	Да
	Да
	Гарантия 3 года
	Нет данных
	Нет
	·  Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта
· Ведение социальных сетей
· Участие в деловых программах







Продолжение таблицы В.1
	
	Стиль
	Виды услуг
	Наличие собственного производства
	Сервисное обслуживание
	 Гарантия
	Условия транспортировки 
	Участие в программах ипортозамещения
	Продвижение 

	Clever Machines
 
	Да
	Индивидуальное проектирование молочного производства с объёмом переработки до 500 тонн молока в сутки. 
	Да
	Да
	Нет данных
	Транспортировка производится за счет компании
	Да
	· Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта
· Ведение социальных сетей
· Участие в деловых программах

	 «Завод Спецстанмаш»
	Да 
	Токарно- фрезерные работы, ремонт деталей и оборудования, фрезеровка на ЧПУ
	Да
	Нет
	Нет данных
	Система самовывоза
	Да
	· Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта



Окончание таблицы В.1
	
	Стиль
	Виды услуг
	Наличие собственного производства
	Сервисное обслуживание
	 Гарантия
	Условия транспортировки 
	Участие в программах ипортозамещения
	Продвижение 

	ЛИН инжиниринг
	Да
	Инжиниринговые услуги
	Да
	Да
	До 18 месяцев
	Нет данных
	Да
	· Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта
· Участие в деловых программах

	ZUBIX
	Да
	Металлообработка, литье чугуна и цветного металла, волноводные переключатели 
	Да
	Нет
	Нет данных
	Доставка по РФ и СНГ.
	Да
	· Участие в выствках
· СМИ
· Ведение сайта








ПРИЛОЖЕНИЕ Г
Коммерческое предложение нового продукта TDNT INDUSTRIAL
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Коммерческое предложениена поставку комплекта для переоборудования линии розлива A3/Flex

От:  ООО «ТДНТ ИНЖИНИРИНГ» 27.05.2024
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Уважаемые Партнёры,

Благодарим Вас за возможность представить наше предложение на поставку комплекта для самостоятельного переоборудования линии розлива TDNT INDUSTRIAL

Настоящее предложение основано на информации, полученной от Вашей компании и на обширном опыте нашей компании в поставке аналогичных комплектов.


Реновационный центр «TDNT Engineering» (г. Краснодар)

[image: ]Поставка комплекта для самостоятельного переоборудования линии розлива:1. Анализ машины розлива, 
2. Поставка необходимых запчастей,
3. Модернизация упаковок и открывания,
4. Помощь в отладке линии на базе предприятия

:




1. Ананалмашины розлива ;
2. Поставка комплекта необходимых запчастей; 
3. Модернизация форматов упаковки и открывания;
4. Помощь в отладке линии на базе предприятия.
5. з машины розлива ;
6. Поставка комплекта необходимых запчастей; 
7. Модернизация форматов упаковки и открывания;
8. Помощь в отладке линии на базе предприятия.
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Фотоотчеты с последних проектов 2023 г :

Реновация TBA8 line для ГК Lactalis Europe. Проведение FAT test – 40 минут работы.
[image: ][image: ]

Реновация TBA8 line для ГК Lactalis. Uzbekistan
[image: ][image: ]

Реновация TBA8 Line для Тверца. ТМК. + глубокая модернизация СУ
[image: ][image: ]
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Спецификация и цены

	
№
	
Наименование
	Стоимость, Евро без
НДС
	Сумма, Евро без
НДС

	
1
	Комплект для самостоятельного переоборудования линии розлива A3/Flex – TDNT INDUSTRIAL
	
340 000,00
	
340 000,00

	



3
	Работы:
Анализ .машины розлива
Подбор необходимых запчастей для производства комплекта 
Консультация персонала 
	



Включено
	



Включено

	Итого
	340 000 Евро


	Условия оплаты:

Первый платеж в размере 60% от стоимости комплекта – предоплата, в течение 10 рабочих дней с момента подписания контракта на основании счета

Второй платеж в размере 40% от стоимости Оборудования на основании счета и уведомления об окончании производства и готовности к отгрузке с площадки Поставщика в г. Краснодар.

Срок реализации проекта:
· Анализ машины розлива до 7 дней
· Подбор и производство деталей до 4-х недель
· Консультация персонала 1 день. 

-
C Уважением,

Березуцкий Артём Коммерческий директор ООО "ТДНТ ИНЖИНИРИНГ "
Россия, 141008, Московская обл., г. Мытищи, ул. Колпакова, 24А, оф. 8.10
Офисный 8-800-200-39-21
Моб.:+7 905 976 74 64

artem.b@tdnewtech.ru
www.tdnewtech.ru
 www.instagram.com/TDNT_engineering 
www.facebook.com/TDNTengineering
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ПРИЛОЖЕНИЕ Д
Алгоритм выбора маркетинговых инструментов 
для инжиниринговых компаний упаковочного оборудования молочной отрасли


[image: ]
Рисунок Д.1 – Алгоритм маркетинговых инструментов для инжиниринговых компаний упаковочного оборудования молочной отрасли (составлено автором)
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Рисунок Д.2 – Тип упаковки по продукту (составлено автором)
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Рисунок Д.3 – Маркетинговые инструменты для инжиниринговых компаний, работающих в сфере упаковочного оборудования молочной отрасли (составлено автором)

Пастеризованное молоко	Кисломолочная продукция	Ультрапастеризованное и стерилизованное молоко	Сыры и сырная продукция	Творог и продукты на основе творога	Мороженое	Сливочное масло	Детское питание	Сыворотка и сывороточные продукты	Сливки	Сухое молоко	0.36	0.22	0.13	0.09	0.05	0.04	0.03	0.03	0.02	0.02	0.01	
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Выбор

продукта

Выбор

 упаковки

Поставщики 

оборудования

известны?

Есть возможность

 работы с данным поставщиком

оборудования?

Выявление 

поставщиков

Подбор маркетинговых 

инструментов 

Не рассматриваем

сотрудничество 

Нет

Нет

Да

Да

Классификация рынка

по упаковки

Рекомендации по методам поиска информации:

- активные методы (запросы по предзаказам и

условиям сотрудничества, посещение (консультация)

на отраслевых выставках, покупка продукта и др.)

-пассивные методы (изучение сайта, социальных
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- онлайн ресурсы; 

- ключевые отраслевые СМИ;

- отраслевые мероприятия;

- корпоративная продукция;

- личные продажи.

Используемые методы
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Бизнес-цель Маркетинговые цели

Коммуникационные

цели

 Вывод на рынок новой услуги – продажа комплектов для

самостоятельного переоборудования линий розлива

(TDNT INDUSTRIAL) 

Привлечение новой

аудитории к

потреблению бренда

Повышение

лояльности к продукту

среди аудитории

Изменение потребительского

поведения: теперь потребитель

может сам переоборудовать линии

розлива

Укрепление имиджевых

характеристик товара

Каждый пятый представитель

целевой аудитории после контакта с

рекламным сообщением должен

подумать о покупке продукта
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