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Аннотация: В статье исследуются теоретические основы товарной 

политики и особенности ее формирования в компаниях, производящих и реа-

лизующих гусеничную технику. Рассматриваются структура рынка, фак-

торы, определяющие параметры товарного предложения, и специфика 

жизненного цикла продукции машиностроительной отрасли. Анализируется 

влияние ассортиментных решений, модернизации моделей, сервисной поли-

тики и стратегии обновления продукции на результаты предприниматель-

ской деятельности компаний. Обоснована зависимость рыночной позиции, 

объемов продаж и прибыльности от качества управления товарной поли-

тикой в условиях высокой капиталоемкости, технологической динамики и 

конкуренции. Сформулированы характеристики воздействия товарной по-

литики на экономические показатели деятельности компаний отрасли. 
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Abstract: The article examines the theoretical foundations of product policy 

and the specifics of its formation in companies engaged in the production and sale 

of tracked machinery. The study considers the structure of the market, the factors 

determining the parameters of the product offering, and the characteristics of the 

product life cycle in the mechanical engineering industry. The influence of assort-

ment decisions, model modernization, service policy, and product renewal strategy 

on the business performance of companies is analyzed. The dependence of market 

position, sales volumes, and profitability on the quality of product policy manage-

ment is substantiated, taking into account high capital intensity, technological dy-

namics, and competitive pressure. The characteristics of how product policy af-

fects the economic indicators of companies in the industry are formulated. 
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Введение 

Современные вызовы, к которым относятся нестабильность цепочек 

поставок, рост производственных издержек, изменение предпочтений потре-

бителей и усиливающееся давление со стороны конкурентов, обуславливают 
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необходимость исследования подходов к управлению товарной политикой 

промышленной компании, действующей на рынке гусеничной техники. 

Цель и задачи исследования 

Цель исследования — определить особенности формирования товарной 

политики компании, производящей и реализующей гусеничную технику, и 

оценить влияние этой политики на результаты предпринимательской дея-

тельности. 

Полученные результаты 

Понятие товарной политики формируется на основе категории товара, 

которая задает параметры и направления управления товарным предложени-

ем. Согласно Гражданскому кодексу РФ, товар — это вещь, передаваемая по 

договору [1]. Налоговый кодекс РФ рассматривает товар как «любое имуще-

ство, реализуемое либо предназначенное для реализации» [2]. В Законе о за-

щите прав потребителей (Закон РФ от 07.02.1992 № 2300-1) предложено сле-

дующее определение: «Товар — продукция, предназначенная для продажи, 

обмена или иного введения в оборот» [3]. 

Специалисты по маркетингу определяют товар как комплекс осязаемых 

и неосязаемых свойств, включающих в себя функциональные свойства, упа-

ковку, дизайн, цену, престиж производителя, розничного торговца, которые 

покупатель может принять как обеспечивающие ему удовлетворение своих 

нужд и пожеланий [4, с. 11]. 

Изучение литературных источников показало, что однозначного мне-

ния относительно определения товарной политики в экономической науке не 

существует. В частности, в экономическом словаре под товарной политикой 

предприятия понимается «совокупность мероприятий и стратегий, ориенти-

рованных на постановку и достижение предпринимательских целей. Товар-

ная политика включает в себя ассортиментную политику, а также предпола-

гает использование товарных стратегий» [5]. Данное определение отражает 

структуру и функциональное содержание понятия, однако его недостаток за-
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ключается в отсутствии акцента на рыночную среду и факторы, определяю-

щие поведение потребителя (такие как ценность, новизна, дифференциация). 

А. Н. Романов считает, что «товарная политика предполагает опреде-

ленный курс действий товаропроизводителя или наличие у него заранее об-

думанных принципов поведения» [6, с. 129]. Такой подход подчеркивает 

преднамеренность и направленность управленческих решений, но не раскры-

вает конкретных инструментов реализации политики. 

По нашему мнению, под товарной политикой компании следует пони-

мать систему стратегических и оперативных решений, направленных на 

формирование, развитие и управление товарным предложением с целью удо-

влетворения потребностей целевых потребителей, достижения устойчивых 

конкурентных преимуществ и эффективного использования ресурсов пред-

приятия в условиях меняющейся рыночной среды. Исходя из предложенного 

определения, объектом товарной политики выступает товарное предложение 

компании (ассортимент, характеристики, позиционирование, ценность для 

потребителя и т. д.), субъектом является руководство компании и/или ее мар-

кетинговое подразделение, осуществляющие стратегическое и оперативное 

управление этим предложением. 

Основная цель товарной политики — обеспечение соответствия товар-

ного предложения потребностям целевого рынка и стратегическим интересам 

компании за счет достижения конкурентных преимуществ, формирования 

устойчивого спроса и обеспечения эффективного использования ресурсов. 

Товарная политика по отношению к товару выступает как система управлен-

ческого воздействия.  

В рамках реализации товарной политики компании решаются следую-

щие задачи: 

 разработка оптимального товарного ассортимента; 

 обеспечение высокой конкурентоспособности товаров; 

 адаптация ассортимента к изменяющимся требованиям покупате-
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лей; 

 выявление новых сегментов рынка для реализации товара; 

 установление оптимальной цены без потери качества; 

 усиление лояльности покупателей за счет качества продукции, 

упаковки и сервиса [7, с. 28]. 

Экономисты выделяют следующие факторы, на которых строится про-

цесс формирования товарной политики: 

 потребительские ожидания; 

 выгода предприятия; 

 возможности предприятия; 

 государственные стандарты; 

 жизненный цикл товара [7, с. 28–29]. 

Важнейший из перечисленных фактор — жизненный цикл товара 

(ЖЦТ), он определяет этапы существования продукта на рынке, включая его 

введение, рост, зрелость и выведение, что требует соответствующих измене-

ний в товарной политике для поддержания конкурентоспособности и при-

быльности (рис. 1). 

 
Рисунок 1. Схема жизненного цикла товара* 

*Источник: [7, с. 29] 
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Жизненный цикл товара включает четыре стадии: 

 введение на рынок — товар появляется в обороте, спрос начинает 

постепенно расти; 

 рост — спрос значительно увеличивается, товар становится по-

пулярным; 

 зрелость — продукт стабилизируется на рынке, спрос больше не 

увеличивается; 

 спад — спрос падает, что приводит к снятию товара с производ-

ства или продажи. 

Для каждого этапа жизненного цикла товара предприятие разрабатыва-

ет соответствующую товарную политику. На стадии введения на рынок ком-

пания акцентирует внимание на привлечении потребителей и создании спро-

са. На этапе роста политика направлена на увеличение производства и рас-

ширение рынка. Во время зрелости внимание сосредотачивается на поддер-

жании стабильности и оптимизации ресурсов. На стадии спада компания 

корректирует ассортимент, выводя продукт с рынка или модифицируя его 

для сохранения конкурентоспособности. 

Рассмотрим особенности реализации товарной политики компаний в 

сфере производства и реализации гусеничной техники. Гусеничная техника 

— вид самодвижущегося транспорта, использующий гусеничный движитель 

и гусеничную ленту, вездеходы. Применение гусеничного хода обеспечивает 

высокую проходимость и равномерное распределение веса, что важно в 

строительстве дорог, горной разработке, лесозаготовках и сельском хозяй-

стве. Спектр таких машин включает бульдозеры, гусеничные тракторы, экс-

каваторы, землеройные и перевозочные машины, специализированную воен-

ную технику и т. д.  

Отрасль характеризуется высокой капиталоемкостью и технологиче-

ской сложностью: производство требует серьезных инвестиций в НИОКР и 
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квалифицированный персонал. Рынок при этом существенно фрагментиро-

ван — наряду с глобальными лидерами (Caterpillar, Komatsu, Liebherr, CNH, 

Volvo и др.) работают десятки региональных и нишевых производителей (в 

РФ это — ЧТЗ-Уралтрак, Промтрактор, Кировский завод, УЗТМ и др.). 

Товарная политика в машиностроении — это совокупность управлен-

ческих решений по формированию ассортимента и управлению линейкой 

продуктов, направленная на удовлетворение потребностей рынка и увеличе-

ние доли компании. Главными целями товарной политики являются выпуск 

востребованных на рынке машин, увеличение оборота и доли рынка. С этой 

целью компания проводит исследование свободных ниш, формирует опти-

мальный ассортимент, адаптирует его к требованиям клиентов, создает си-

стемы послепродажного сервиса и т. д. Например, для тракторов и бульдозе-

ров машиностроители анализируют сегментацию по мощности, типу работ 

(сельское хозяйство, строительство, лесозаготовки, горнодобыча и др.), кли-

матическим условиям (обычные, арктические модификации) и т. д. Основ-

ными элементами товарной политики в этом сегменте являются ассорти-

ментная политика (выбор комплектаций, модельных рядов) и марочная поли-

тика (брендирование, позиционирование). Многие производители стремятся 

покрыть широкий диапазон потребностей. Так, Caterpillar подчеркивает ши-

роту своего модельного ряда: «Наша линейка продукции включает в себя как 

небольшие бульдозеры, так и самые большие бульдозеры» [8]. 

Аналогично, другие лидеры (Komatsu, John Deere, Liebherr, Hitachi и 

др.) выпускают небольшие машины для локальных работ и тяжелую технику 

для промышленных задач. Среди российских брендов, в частности, ПТЗ «Ки-

ровец» демонстрирует линейку тракторов от 250 до 420 л. с. (модели К-525, 

К-530Т, К-708 УДМ, К-742М), а Чебоксарский «Четра» — ряд бульдозеров 

от маломощных до тяжелых (T9–T40 и экспериментальный Т-45). Важно от-

метить, что в машиностроении расширение ассортимента часто сопровожда-
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ется и его консолидацией: наряду с выводом новых моделей компании сни-

мают с производства устаревшие и неэффективные образцы. 

Жизненный цикл машиностроительного изделия отличается длитель-

ностью. В частности, трактор может эксплуатироваться до 8–10 лет и более 

[9].  

Особенности реализации товарной политики на рынке гусеничной тех-

ники на различных этапах ЖЦТ представлены в табл. 1. 

На этапе внедрения спрос формируется медленно — затраты на разра-

ботку и запуск высоки, прибыль часто отсутствует, в результате формируется 

повышенная инвестиционная нагрузка и временная убыточность проекта. С 

маркетинговой точки зрения при выходе на рынок с новой техникой реко-

мендуют предлагать лишь один вариант модели и ориентироваться на кон-

кретный рыночный сегмент, что способствует снижению издержек и снижает 

риск ошибок позиционирования. 

Таблица 1. 

Товарная политика на рынке гусеничной техники на различных этапах 

ЖЦТ и ее влияние на результаты предпринимательской деятельности* 

Фаза жиз-

ненного 

цикла 

Характеристи-

ка спроса и 

продаж 

Особенности то-

варной политики 

Маркетинговые 

решения 

Влияние на резуль-

таты предпринима-

тельской деятельно-

сти 

Введение 

на рынок 

Спрос форми-

руется мед-

ленно; прода-

жи низкие; вы-

сокие затраты; 

прибыль часто 

отсутствует 

Запуск базовой 

модели; ограни-

ченный ассорти-

мент; сосредото-

ченность на од-

ном сегменте 

Акцент на уни-

кальность; про-

движение через 

демонстрации, 

выставки; фо-

кус на первом 

целевом сег-

менте 

Высокие затраты при 

минимальной вы-

ручке; рост инвести-

ционной нагрузки; 

формирование бу-

дущего спроса 

Рост 

Быстрое уве-

личение спроса 

и продаж; по-

вышение при-

были 

Расширение мо-

дельного ряда (по 

мощности, ком-

плектации); вы-

пуск опций (GPS, 

отвалы, виброот-

бойники и т. д.) 

Активное про-

движение; 

расширение 

дистрибуции; 

формирование 

бренда 

Ускорение оборота; 

рост валовой прибы-

ли; увеличение доли 

рынка; рост при-

быльности за счет 

эффекта масштаба 
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Зрелость 

Стабилизация 

продаж; насы-

щенность рын-

ка; замедление 

темпов роста 

Модернизация 

моделей; выпуск 

«обновленных» 

версий без смены 

платформы; ак-

цент на надеж-

ность и сервис 

Укрепление 

лояльности; 

послепродаж-

ное обслужи-

вание; работа с 

имиджем 

Поддержание ста-

бильной прибыли; 

снижение темпов 

роста; увеличение 

расходов на сервис; 

рост конкуренции 

Упадок 

Падение про-

даж; устарева-

ние модели; 

переход спроса 

к новым реше-

ниям 

Снятие с произ-

водства или вы-

ведение на узкие 

рынки; разработ-

ка и вывод аль-

тернативной мо-

дели 

Минимизация 

затрат; распро-

дажа остатков; 

подготовка за-

мены на рынке 

Снижение выручки и 

прибыльности; рост 

складских и сервис-

ных затрат; необхо-

димость инвестиций 

в новую линейку 


Источник: составлено автором 

 

По мере роста спроса компания может расширять линейку — выпус-

кать дополнительные варианты по мощности или комплектации (разные ши-

рины отвала, дополнения типа виброотбойника, GPS-систем и т. д.), и такое 

развитие ассортимента повышает оборот, усиливает рост валовой прибыли и 

способствует увеличению доли рынка. 

 На этапе зрелости объем продаж стабилизируется или замедляется — 

большинство целевых потребителей уже используют такие машины. В дан-

ном случае цели товарной политики смещаются в сторону поддержки уровня 

конкурентоспособности. На данном этапе ЖЦТ компании активно модерни-

зируют технику, обновляют дизайн, фокусируются на надежности и качестве 

сервисного обслуживания, что позволяет поддерживать стабильную при-

быль, хотя одновременно увеличивает расходы на обслуживание и модерни-

зацию моделей. Нередко компании запускают «обновленные» версии без су-

щественного изменения конструкции.  

На этапе упадка, когда техника вырабатывает ресурс или устаревает, 

производитель либо постепенно снимает ее с производства, либо переводит в 

более узкий рыночный сегмент «последних покупателей». Сужение ассорти-

мента закономерно приводит к снижению выручки и прибыльности, что уси-

ливает потребность в разработке новой модели. 
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Результаты предпринимательской деятельности компаний, производя-

щих гусеничную технику, зависят не только от выбранной товарной полити-

ки на различных стадиях ЖЦТ, но и от того, каким образом организованы 

каналы сбыта, послепродажный сервис и ценовая политика. 

Основной канал продаж гусеничной техники — разветвленные дилер-

ские сети и представительства в регионах. Крупные производители 

(Caterpillar, Komatsu и др.) имеют сотни дилерских центров по всему миру, 

что обеспечивает локальные склады запасных частей и обслуживание техни-

ки. Такая система дистрибуции позволяет быстро реагировать на запросы 

клиентов и поддерживать репутацию бренда. Наряду с дилерскими продажа-

ми важны прямые контракты с корпоративными и государственными заказ-

чиками, где техника закупается через тендеры или долгосрочные соглаше-

ния. При продаже часто применяются финансовые и лизинговые инструмен-

ты (финансирование от производителя), что расширяет круг потенциальных 

покупателей. 

Важный элемент товарной политики компании на рынке гусеничной 

техники — сервис и обеспечение запчастями. Согласно оценкам, в продажах 

техники на поздних стадиях жизненного цикла до 70% доходов может при-

ходиться на сопутствующие сервисные услуги [10], поэтому производители 

внедряют программы техобслуживания и гарантии, чтобы продлить жизнен-

ный цикл и лояльность клиентов. Разные этапы ЖЦТ требуют разных марке-

тинговых стратегий — от агрессивных мероприятий при выводе до оптими-

зации затрат в зрелости. 

Еще один существенный фактор — ценовая политика. В российской 

промышленности ценообразование на гусеничную технику формируется под 

влиянием совокупности производственных, рыночных и институциональных 

факторов. В отличие от массовых потребительских товаров, гусеничные ма-

шины относятся к категории капиталоемкой промышленной продукции с вы-

соким уровнем начальных вложений, значительными производственными 
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циклами и ограниченным спросом в рамках B2B-сегмента, что усиливает 

влияние ценовых решений на объем продаж, прибыльность и сроки окупае-

мости проектов. 

Высокая стоимость гусеничной техники обусловлена рядом объектив-

ных причин. Во-первых, себестоимость таких машин включает значительную 

долю материальных затрат (расходы на высококачественную сталь, гидрав-

лические системы, мощные дизельные двигатели, гусеничные шасси и др.). 

Во-вторых, выпуск техники сопровождается затратами на инженерно-

конструкторские и научно-исследовательские работы. Модернизация плат-

форм, адаптация к требованиям конкретных отраслей (сельское хозяйство, 

строительство, транспортировка тяжелых грузов, добывающая промышлен-

ность и др.) требует от производителей постоянного вложения средств в 

опытно-конструкторскую деятельность. Таким образом, даже базовая модель 

техники представляет собой результат сложной и дорогостоящей технологи-

ческой цепочки. 

В российской практике применяются комбинированные подходы к 

формированию цен, среди которых можно выделить два наиболее распро-

страненных метода: 

 метод себестоимости с наценкой, при котором исходной точкой 

служат прямые и косвенные затраты на производство единицы техники, а 

итоговая цена формируется с учетом желаемой нормы прибыли и рыночной 

устойчивости спроса; 

 ценообразование, ориентированное на восприятие ценности со 

стороны заказчика, особенно характерное для контрактных поставок техники 

под индивидуальные технические требования. В данном случае расчетная 

цена соотносится не только с затратами производителя, но и с ожидаемой 

выгодой, которую получатель сможет извлечь из эксплуатации техники 

(например, за счет повышения производительности, надежности, экономии 

на сервисе и ГСМ). 
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Особенностью B2B-сегмента является индивидуализированный харак-

тер ценообразования. Крупные закупки техники (в том числе в рамках госу-

дарственных программ, инфраструктурных проектов, лизинговых соглаше-

ний) осуществляются по согласованным договорным ценам. В этих случаях 

применяются системы скидок, учитывающих такие параметры, как объем 

партии, частота заказов, обязательства по сервисному сопровождению, про-

должительность гарантийных сроков, география поставок. 

Учитывая изложенные теоретические и отраслевые особенности, то-

варная политика является одним из наиболее значимых факторов, определя-

ющих экономические результаты компаний на рынке гусеничной техники. 

Выводы 

Таким образом, рассмотренные теоретические положения и отраслевые 

особенности показывают, что товарная политика выступает одним из наибо-

лее значимых факторов, определяющих результаты предпринимательской 

деятельности компании в сфере производства и реализации гусеничной тех-

ники. В специфических отраслевых условиях качество управления товарным 

предложением влияет на способность компании формировать устойчивый 

спрос и поддерживать конкурентные позиции. Эффективная товарная поли-

тика, опирающаяся на анализ жизненного цикла техники, запросы потреби-

телей, технологические возможности и рыночные тенденции, дает возмож-

ность оптимизировать ассортимент, своевременно обновлять модельный ряд, 

повышать ценность продукта для клиента и эффективно распределять ресур-

сы. Совокупность управленческих решений в области формирования товар-

ной политики определяет объем продаж, уровень прибыльности, скорость 

оборота капитала, лояльность клиентов и инвестиционные потребности ком-

пании. 
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