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В B2B�продажах запасных частей к оборудованию в период 2022–2025 годов слово «аналог» все реже выступает достаточным
аргументом выбора и все чаще остается кодом позиции. Цель работы – описать аргументы, которые заменяют «аналог» в сделках,
и показать их связь с исходом и длительностью согласования. Научная новизна работы состоит в разграничении роли «аналога»
как кода позиции и роли аргумента выбора, в использовании типологии циклов согласования – стандартный, средний, сложный,
как показателя «цены доказательства». Результаты представлены таблицей микрокейсов и пятью типовыми кейсами, включая
контркейс отказа и кейс высокотехнологичного оборудования. Практический результат – инструмент подготовки коммерческого
предложения в едином формате, который снижает издержки согласования. Материал основан на кейсах малой производственной
компании�изготовителя. Единица анализа – сделка по номенклатурной позиции с циклом согласования. Для каждой сделки
фиксировались: инициатор запроса, ключевой риск, аргумент вместо «аналога», подтверждающие материалы, исход и повтор.
Ключевые слова: B2B; запасные части; аналог; транзакционные издержки; закупочный процесс; импортозамещение; цикл
сделки.

In B2B sales of spare parts for equipment in the period 2022�2025, the word «analogue» is less and less often used as a sufficient
argument for choice and is increasingly becoming a position code. The purpose of this work is to describe the arguments that replace
«analogue» in transactions and to show their relationship to the outcome and duration of the negotiation process. The scientific novelty
of this work lies in distinguishing between the role of «analogue» as a position code and the role of an argument for choice, and in using
the typology of negotiation cycles � standard, medium, and complex � as an indicator of the «price of proof.» The results are presented
in the form of a table of micro�cases and five typical cases, including a counter�case of failure and a case of high�tech equipment. The
practical result is a tool for preparing a commercial offer in a single format, which reduces the costs of approval. The material is based on
the cases of a small manufacturing company. The unit of analysis is a transaction for a product item with a approval cycle. For each
transaction, the following were recorded: the initiator of the request, the key risk, the argument instead of the «analogue», the supporting
materials, the outcome, and the repetition.
Keywords: B2B; spare parts; analogue; transaction costs; procurement process; import substitution; transaction cycle.

Введение (Introduction)

Контекст 2022–2025 годов, импортозамещение и рост

альтернативных каналов поставки повысили требования

к доказательствам применимости отечественных альтер�

натив. На B2B�рынке запасных частей к промышленно�

му оборудованию слово «аналог» работало как код по�

зиции. Оно помогало быстро идентифицировать пози�

цию и начать переговоры. С течением времени этот яр�

лык всё чаще перестает быть решающим при покупке.

Заказчик требует подтверждение применимости альтер�

нативы, часто через испытания, ожидает контроль риска

отказа и понятную ответственность. Ему необходим про�

зрачный объект сделки и документарная защищённость

поставки. Служба снабжения фиксирует условия сдел�

ки. Технические службы удостоверяют применимость

и параметры исполнения. Финансово�юридический кон�

тур задаёт требования к договору, расчётам и докумен�

тообороту. В результате аргумент «аналог» теряет до�

статочность, а поставщик выигрывает конкуренцию за

счёт доказательств и низкой цены согласования.

Цель работы – описать, как в базе кейсов компании

происходит замещение аргумента «аналог» в продажах

запасных частей и какие механизмы формируют исход

сделки. Материал основан на коммерческой практике

малой производственной компании�изготовителя. Еди�

ницей анализа выступает сделка по номенклатурной

позиции, заданными параметрами исполнения и усло�

виями применения. В тексте сохранена анонимизация:

артикулы и наименования не приводятся, позиции опи�

сываются обобщенно, параметры раскрываются в объе�

ме, достаточном для анализа механизма сделки. Исполь�

зованы обезличенные обозначения заказчиков и обо�

рудования. Географические и идентифицирующие при�

знаки исключены.

Научная новизна работы относится к изучению роли

применения термина «аналог» и факторам, которые

определяют исход B2B�сделки по запасным частям. Тер�

мин «аналог» выступает кодом позиции в коммуника�

циях и не выступает решающим аргументом выбора.

В работе используется понятие «цены доказательства».

Цена доказательства отражает издержки согласования

и верификации и проявляется в длительности цикла

сделки: стандартный, средний, сложный. Работа предла�

гает типологию аргументов, которые замещают «аналог».

Контркейс задает границы применимости подхода при

доступности оригинала через альтернативные каналы

поставки и при росте издержек согласования.

Ключевая теоретическая задача статьи – объяснить,

почему ярлык «аналог» перестает быть достаточным

основанием для выбора, хотя и остается удобным иден�

тификатором позиции. Для этого полезно различать три

уровня:

♦ Этап первичной оценки: покупатель не уверен в каче�

стве и применимости.

♦ Уровень доказательства: преимущества переводятся

в проверяемые параметры.

♦ Уровень координации: решение проходит внутренние

процедуры допуска и ответственности [1, 2].
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На информационном уровне применима логика асим�

метрии информации и проверяемых признаков качества.

При неопределенности качества рынок опирается на

маркеры, которые снижают риск ошибки. Слабые мар�

керы перестают различать предложения, если их исполь�

зуют многие поставщики. В этой логике аналог относит�

ся к слабым маркерам. Различия формируют специфи�

кация параметров исполнения, проверяемые признаки

качества и документы партии.

Покупатель может принять альтернативу без опоры на

бренд, если получает проверяемые доказательства при�

менимости альтернативы и ее исполнения [3, 4]. В B2B

ценность должна иметь форму для всех отделов компа�

нии заказчика, принимающих решение о покупке. Под�

ход customer value assessment рассматривает предло�

жение как набор проверяемых компонентов. Для рын�

ка запасных частей это означает отказ от «аналога» как

достаточного аргумента и переход к пакету материалов,

который учитывает роль каждого участника покупки –

технической службы, снабжения, финансово�юридиче�

ского отдела [5, 6].

На уровне координации применима логика транзак�

ционных издержек. Выбор поставщика зависит от па�

раметров изделия и цены согласования сделки. Коммер�

ческое предложение становится частью управления

сделкой: оно может уменьшить или увеличить цену со�

гласования. Разрыв коммерческого предложения на

несколько вариантов повышает издержки. Заказчик

выбирает вариант с понятным объектом сделки и мини�

мальной нагрузкой на согласование.

Концепция совместного создания ценности в B2B по�

могает объяснить, почему доказательство применимос�

ти альтернативы возникает в совместной работе сторон.

Клиент уточняет требования, предоставляет исходные

данные и подтверждает спецификацию [7].

Изменения 2022–2025 годов усилили требования за�

казчиков к прозрачности закупок и контролю исполне�

ния, в том числе через автоматизацию закупочной функ�

ции и инструменты управления поставщиками [8]. Кор�

поративные процедуры по 223�ФЗ закрепляют значи�

мость формализуемости и критерия допуска [9]. Аль�

тернативные каналы поставок повышают допустимость

импортных позиций и усиливают конкуренцию отече�

ственным решениям [10].

Материалы и методы (Materials and Methods)

Эмпирическая база основана на переписке с заказчи�

ками, технических, коммерческих документах и пара�

метрах исхода сделки, включая повторную закупку.

Для каждой сделки фиксировались следующие пара�

метры:

1) инициатор запроса со стороны заказчика;

2) доминирующий контур риска, который определял

критерий выбора;

3) формулировка, которая заменяла термин «аналог»

в коммуникациях с заказчиком;

4) состав пакета доказательств применимости и испол�

нения альтернативы;

5) исход сделки;

6) наличие повторной закупки.

Дополнительно фиксировалась длительность цикла

согласования. Цикл отражал интервал от первого за�

проса до оплаты или отказа.

Введены три категории цикла согласования: стандарт�

ный, средний и сложный.

Длительность стандартной сделки от даты получения

заявки до оплаты счета 2–10 дней. Средней сделки, пре�

вышает 10 дней, имеет место при согласовании техни�

ческого задания (ТЗ), условий оплаты или пакета доку�

ментов. Время заключения сложной сделки занимает

несколько месяцев и включает испытания, предквали�

фикацию поставщика или корпоративные процедуры

заказчика. Длительность цикла согласования и приня�

тия решения о покупке альтернативы отражает цену до�

казательства, то есть затраты времени и усилий на под�

тверждение применимости и принятия решения.

Результаты (Results)

Результаты исследования представлены таблицей

микрокейсов (табл.) и пятью типовыми кейсами, вклю�

чая контркейс отказа и кейс высокотехнологичного

оборудования. В таблице приняты следующие обозна�

чения:

♦ формат «аналога»: А – идентификатор, В – код +

верификация, С – запрос на подбор / изготовление

по образцу / договорные процедуры;

♦ циклы поставки: S – стандартный, M – средний, C –

сложный;

♦ исход: W – выигрыш, L – проигрыш.

Период Формат 
(А/В/С) 

Что заменило аналог Главный фильтр Цикл Исход 

2019 А Техверификация применимости Риск остановки узла S W 
2020 А Спецификация Точность S W 
2021 А Эскиз/фото как proof Применимость S W 
2022 В Фиксация исполнения без «аналога» Точность исполнения параметров M W 
2023 В Пакет технических документов партии Управляемый риск S W 
2024 С Подбор материала под заявленные ТУ Функциональная пригодность M W 
2025 С Договор/ЭДО/условия оплаты Комплаенс и финансы M W 
2023 С Изготовление по образцу Отсутствие чертежей S W 
2024 С Воспроизводимость партии Стабильность исполнения S W 

2024-2025 С Схема оплаты + протокол разногласий Оборотный капитал M W 

2025-2026 С Функциональная совместимость 
высокотехнологичного оборудования 

Скрытые требования C W 

2025 С Требование «под ключ» Доступность оригинала M L 
 

Таблица
Микрокейсы сделок: формат запроса, цикл согласования и исход

Table. Deal microcases: request format, approval cycle and source
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Кейс А. Технический контур и параметрическое реше�

ние (цикл S/M, исход W).

Запасные части используются в критических узлах

оборудования. Инициатором запросов выступает отдел

снабжения. Техническая служба вносит коррективы

с первого письма. Заказчик предоставляет технические

данные и условия эксплуатации узла – требования

к материалу и исполнению запасной части. Данные

о параметрах оригинальной запасной части не предо�

ставляются. Со своей стороны, поставщик предостав�

ляет коммерческое предложение (КП) с описанием

марки материала изготавливаемой им запчасти, реко�

мендациями по режимам эксплуатации, прописанными

гарантийными обязательствами и паспортом соответ�

ствия. Сделка завершается оплатой, рекламации отсут�

ствуют. Повторные закупки поддерживают устойчивость

решения.

Кейс B. Комплаенс – доминирующий контур (цикл M,

исход W).

Клиент предъявляет требования к договорной фор�

ме, ЭДО и финансовым параметрам. Возникает претен�

зия по исполнению к поставленной партии. Проверка

входных требований выявляет исходную ошибку в спе�

цификации со стороны клиента. Клиент корректирует

требование и оформляет новый заказ. Новый заказ за�

крывает претензию. Сделки завершаются оплатой. Рек�

ламации по качеству и ресурсу отсутствуют. Цикл отно�

сится к среднему уровню из�за согласований докумен�

тов и параметров исполнения. Термин «аналог» не опре�

деляет ход сделки.

Кейс C. Производственная инициатива и изготовление

по образцу (цикл S, исход W).

Клиент инициирует закупки через производственный

и инженерный контуры. По части позиций клиент не

располагает чертежами. Он предлагает образцы, фото

и эскизы с размерами. Термин «аналог» в коммуника�

ции не выступает аргументом. Критерий выбора отра�

жает воспроизводимость исполнения и способность

восстановить номенклатуру без исходной документа�

ции. Клиент подтверждает спецификацию и увеличи�

вает объем после первых поставок. Клиент расширяет

номенклатуру и переводит позиции в регулярные за�

купки. Рекламации отсутствуют. Цикл относится к стан�

дартному уровню.

Кейс D. Высокотехнологичное оборудование и функ�

циональная совместимость (цикл C, исход W).

Клиент эксплуатирует импортное оборудование с по�

вышенными требованиями к совместимости запасных

частей. Совпадение размеров не гарантирует работо�

способность. Выбор заказчика зависит от параметров

материала предлагаемой альтернативы, точности гео�

метрии и влияния ее на сопряженную поверхность. По�

ставщик подбирает материал и выполняет изделие с за�

данной точностью. Документы по партии и рекоменда�

ции по режимам эксплуатации входят в комплект под�

тверждающих материалов. Конкурент предлагает изде�

лие близкого размера и исполнения по ГОСТ, но оно не

проходит по совокупности требований. Заказчик выби�

рает единственное соответствующее предложение. Кон�

тракт предусматривает крупные объемы и поставки по

кварталам. Цикл относится к сложному уровню из�за до�

полнительного требования к испытанию образцов.

Кейс E. Контркейс: отказ и выбор оригинала (цикл M,

исход L).

Клиент запрашивает поставку «под ключ» сложного

технического решения. Затем дробит предмет закупки

и разносит поставки по времени. На этапе сравнения

альтернатив клиент ориентируется на оригинальную

запасную часть, относительно доступную через альтер�

нативные каналы поставки. Предложение поставщика

распадается на несколько вариантов и счетов. Клиент

фиксирует расхождения в суммах и воспринимает со�

гласование как избыточные транзакционные издержки.

Счета остаются неоплаченными. Клиент выбирает ори�

гинал через альтернативные каналы поставки. Цикл от�

носится к среднему уровню и завершается отказом.

В анализе «аналог перестал продавать» означает, что

ярлык перестал быть достаточным аргументом, а сдел�

ку закрывают доказательства применимости и управля�

емость риска.

Ниже представлены механизмы, которые формируют

исход сделки.

Механизм 1. Термин «аналог» выполняет роль кода

и теряет роль аргумента выбора.

В сделках 2019–2023 годов формулировки запросов

чаще содержат термин «аналог» как идентификатор или

код позиции (форматы A и B в таблице). Решение о по�

купке при этом опирается на верификацию применимо�

сти и на доказательства исполнения. В сделках 2024–

2026 годов чаще доминирует формат C, где запросы

опираются на подбор и изготовление по образцу, то есть

обходятся без термина «аналог».

Механизм 2. Доказательство применимости становит�

ся частью ценностного предложения.

Покупатель оценивает не только свойства запасной

части, но и издержки подтверждения применимости

и ответственности. Технический контур требует специ�

фикацию и доказательства, комплаенс�контур – юри�

дической корректности оформления. В результате ис�

ход сделки поддерживает пакет доказательств и понят�

ная процедура контроля [11].

Механизм 3. Внутри клиента действует несколько кон�

туров допуска, и каждый контур требует собственного

доказательства.

Снабжение инициирует запрос и согласовывает усло�

вия оплаты и поставки. Техническая служба задает кри�

терии применимости и исполнения. Финансово�юриди�

ческий контур задает требования к договору, ЭДО и рас�

четам. Сделка блокируется при недостаточности дока�

зательств хотя бы в одном контуре.

Механизм 4. На высокотехнологичном оборудовании

формальная взаимозаменяемость не гарантирует рабо�

тоспособность.

Заказчик использует фильтр функциональной совме�

стимости. Критерии допуска определяют параметры

материала, точность исполнения геометрии и контроли�

руемое влияние на сопряженную поверхность. Решение

фиксируется через процедуру допуска и результатам

испытания.
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Механизм 5. Отказ от альтернативы происходит при

разрыве доказательной цепочки.

Контркейс показывает, что альтернатива проигрыва�

ет не из�за технического несоответствия. Разрыв пред�

ложения на несколько вариантов и счетов повышает

транзакционные издержки. В результате заказчик вы�

бирает оригинал как эталон с заранее заданной приме�

нимостью и более простой процедурой согласования.

Такой выбор чаще встречается при наличии альтерна�

тивных каналов поставки.

Обсуждение (Discussion)

В базе кейсов компании термин «аналог» чаще вы�

ступает как код позиции, а не как аргумент выбора. Он

упрощает идентификацию позиции, но не выступает

достаточным основанием для выбора. Основание

выбора формируют доказательства применимости

и проверяемость исполнения. Поэтому язык сделки

смещается к подбору, изготовлению и спецификации

параметров.

Сделка срывается, если доказательств не хватает хотя

бы для одной проверки. Техническая служба требует

подтверждения применимости и исполнения. Юридиче�

ская – корректности оформления и ясной ответствен�

ности. Служба снабжения требует согласуемых условий

поставки и расчетов. Пакет доказательств должен за�

крывать все контуры, иначе цикл согласования растет,

вероятность отказа повышается.

В сценариях для высокотехнологичного оборудо�

вания решение определяют функциональная совме�

стимость доказанная испытаниями и процедура при�

емки.

Контркейс показывает, что оригинал выигрывает как

решение с заранее заданной применимостью и более

знакомой процедурой допуска. В такой ситуации реша�

ет простота согласования: один объект сделки, одна

цена, полная ответственность.

Инструмент: сценарии коммуникаций вместо аргу�

мента «аналог». Инструмент фиксирует, какие аргумен�

ты заменяют аналог в B2B�сделке по запасным частям

и снижают цену согласования. Инструмент переводит

обсуждение в проверяемые параметры.

1. Триггер: заказчик использует слово «аналог». Тер�

мин трактуется как код позиции. В ответе фиксиру�

ются применимость и исполнение. Слово «аналог»

остается вторичным идентификатором.

2. Триггер: участвует техническая служба или появля�

ются технические вопросы. Обсуждение строится

вокруг параметров, определяющих работоспособ�

ность узла и риск отказа системы. Решение воз�

можно только при наличии входных данных от за�

казчика.

3. Триггер: запрос на изготовление по образцу, по эски�

зу, по чертежу. Фиксируются признаки соответствия:

эскиз с размерами, комплектность, допуски, крити�

ческие элементы исполнения. Согласованное испол�

нение получает явное подтверждение.

4. Триггер: включается финансово�юридический контур.

Нужен корректно оформленный набор документов

для сделки: договорная форма, ЭДО, порядок рас�

четов, гарантия, паспорт партии, правила приемки

и претензий.

5. Триггер: запрос «под ключ», ожидание одной цены

и одной логистики. Поставщик формирует одно КП

под один объект сделки, которое отражает интересы

поставщика и фиксирует условия поставки, цену,

сроки и логистику. Поставщик не готовит отдельные

варианты под попытки закупщика снизить цену за

счет упрощений. Поставщик прекращает обсуждение

при уходе запроса в торг и дробление на несколько

счетов.

6. Триггер: высокотехнологичное оборудование. Нужен

критерий допуска, который отражает функциональ�

ную совместимость. В предложение должны входить

критерии приемки и порядок фиксации результата.

В том числе, предоставить образцы для проведения

испытаний.

7. Триггер: заказчик сравнивает по риску и по цене со�

гласования. Если поставщик альтернативного изде�

лия не может снизить транзакционные издержки, пе�

реговоры теряют смысл для заказчика.

Заключение (Conclusion)

Материал статьи фиксирует изменение логики продаж

запасных частей в B2B�сделках. Решение о покупке всё

чаще определяется не возможностью поставки анало�

га, а тем, насколько предложение переводится в прове�

ряемую спецификацию и понятную ответственность.

Практика компании показывает, что устойчивый резуль�

тат обеспечивает связка «применимость – исполнение –

документарная защищенность», которая проходит внут�

ренние контуры согласования заказчика.

Практический результат работы – инструмент сцена�

риев коммуникаций по триггерам сделки. Инструмент

переводит взаимодействие от ярлыков к проверяемым

параметрам и снижает нагрузку при согласовании. Он

поддерживает воспроизводимость продаж и повышает

вероятность сделки в стандартном и среднем циклах.

Для высокотехнологичного оборудования инструмент

фиксирует критерий функциональной совместимости.

Для ситуаций с доступным оригиналом инструмент до�

бавляет цену согласования как один из решающих фак�

торов сделки.
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