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Статья посвящена рассмотрению проблемы поведения составляющих интеллекту-
ального капитала на различных этапах жизненного цикла отрасли. Изучение данного во-
проса является актуальным в условиях становления новой экономики – экономики знаний, в 
связи с тем, что в настоящее время существует несоответствие между потребностью 
экономических субъектов в эффективных методах управления интеллектуальным капита-
лом и недостаточным уровнем теоретической проработки этого вопроса.  

Структура статьи включает в себя: введение, в котором автором ставится пробле-
ма расширения имеющейся системы индикаторов определения этапов развития отрасли в 
соответствии с поведением интеллектуального капитала; основная часть, в которой с 
помощью анализа дается описание влияния человеческого, потребительского и структур-
ного капиталов на уровень развития отрасли, и заключение, где автором выводится до-
полненный структурированный список критериев для оценки жизненного цикла отрасли. 
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Все отрасли народного хозяйства 
проходят ряд этапов развития, и в опреде-
ленный момент в условиях «новой» эко-
номики ведущую роль начинают играть 
составляющие интеллектуального капита-
ла (ИК), которые вносят колоссальный 
вклад в создание и, самое главное, в под-
держание уникальности предприятий от-

расли, то есть выполняют функцию ис-
точника их прибыли. В связи с этим целе-
сообразным представляется провести ана-
лиз поведения элементов ИК на этапах 
жизненного цикла отрасли (ЖЦО) и 
сформировать новую расширенную сис-
тему индикаторов, которые способствова-
ли бы более полному анализу текущего 
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состояния отрасли народного хозяйства.  
В основу проведенных исследований 

воздействия компонентов ИК на развитие 
отрасли положена концепция, предложен-
ная М. Портером, которая выделяет четы-
ре стадии жизненного цикла системы: за-
рождение, рост, зрелость и спад [3]. На 
каждой стадии отрасль имеет свои значе-
ния «классических» параметров, таких как 
число и размер фирм, барьеры входа и 
выхода, характеристики конкурентов, 
барьеры мобильности, уровень конкурен-
ции, уровень технологической и стратеги-
ческой неопределенности, а также ряд 
экономических показателей. Однако в ус-
ловиях современной глобальной экономи-
ки жизненный цикл отрасли оказывается и 
под влиянием таких показателей, как уро-
вень генерирования нового знания, уро-
вень использования новых технологий, то 
есть компонентов интеллектуального ка-
питала.  

В качестве нового показателя, опре-
деляющего и описывающего стадию 
ЖЦО, предлагается внести «поведение 
составляющих интеллектуального капита-
ла». Роль определенных элементов ИК 
наравне с изменением спроса в течение 
жизненного цикла отрасли имеет большое 
влияние на характер конкуренции и клю-
чевые факторы успеха, а также на отрас-
левую структуру в целом. Для описания 
поведения компонентов ИК в соответст-
вии с этапами жизненного цикла отрасли 
воспользуемся моделью структуры ИК, 
разработанной ранее, согласно которой 
интеллектуальный капитал предприятия 
состоит из личностных и синергетических 
активов сотрудников, которые объединя-
ются в человеческий капитал; интеллекту-
альной собственности и инфраструктур-
ных активов – структурный капитал; кли-
ентского и рыночного капиталов, которые 
образуют потребительский капитал [1]. 
Данная модель подходит для проведения 
стратегического анализа изменения роли 
элементов ИК, так как она описывает ши-
рокий спектр компонентов ИК, отражает 
различия между ними и в правах пред-
приятия, которые они имеют на ту или 
иную составляющую интеллектуального 
капитала.  

На этапе зарождения отрасли именно 
личностные активы сотрудников играют 
основную роль в становлении ее продук-
та. Уровень профессионализма, творче-
ского потенциала, личностных качеств 
сотрудников предприятия определяют 
технические характеристики продукта, 
которые могут привлечь покупателей-
новаторов в новую отрасль, мало заинте-
ресованных в известности бренда, но вы-
соко ценящих инновационность товаров и 
услуг. Однако на данной стадии наблюда-
ется нехватка знаний, опыта, связей; сте-
пень развитости личностных активов со-
трудников предприятий и период, в тече-
ние которого отрасль будет оставаться 
формирующейся, определяются только 
творческими возможностями. Фирмы ин-
вестируют большую часть прибыли в раз-
витие, постоянно экспериментируют с 
собственной структурой. Профессионалов 
в отрасли пока не существует, поэтому 
ставка делается на интеллектуальный по-
тенциал нанимаемого работника.  

На этапе роста отрасли человеческий 
капитал (ЧК) начинает развиваться опе-
режающими темпами, включается вторая 
его составляющая – синергетические ак-
тивы. В растущей отрасли на предприяти-
ях появляются первичные формы второй 
группы активов ЧК: неформальное обще-
ние и структура. Компании продолжают 
поставлять на рынок потребителей новые 
товары и услуги, увеличивая объем вы-
ручки по отрасли в целом.  

Зрелая отрасль характеризуется мак-
симальной степенью функционирования 
человеческого капитала: на предприятиях 
появляются корпоративная культура, 
сложившиеся традиции взаимодействия 
сотрудников и их общения, технология 
коллективной работы, которые способст-
вуют умелому применению первой груп-
пы активов ЧК, тем самым увеличивая 
интеллектуальный и инновационный по-
тенциал предприятий. Тем не менее, на 
данной стадии происходит смещение ак-
цента с инноваций в сторону эффективно-
сти и стабильности. В отрасли, пережи-
вающей спад, центральной проблемой 
становится высокая текучесть кадров и 
возрастающая конфликтность, происходит 
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разрушение человеческого капитала. 
Продолжая анализировать поведение 

ИК в соответствии со стадиями жизненно-
го цикла отрасли, стоит отметить, что 
элементы потребительского капитала на 
этапе зарождения отрасли еще не сфор-
мированы, происходит активное вливание 
инвестиций, как в клиентский капитал, 
так и в рыночный. Приверженность кли-
ентов низкая, маркетинговая стратегия 
направлена на стимулирование сбыта пу-
тем информирования потребителей о то-
варе новой отрасли с целью опробовать и 
оценить его.  

В растущей отрасли уже наблюдается 
поступательное увеличение числа посто-
янных клиентов: растет приверженность и 
лояльность потребителей, портфель зака-
зов и контрактов наполняется, как следст-
вие, происходит формирование рыночной 
власти предприятий. Растет индекс каче-
ства продукции, зарождается и развивает-
ся бренд, появляются новые каналы сбы-
та. Маркетинговая стратегия включает 
создание осведомленности о товаре от-
расли на массовом рынке, что способству-
ет реализации главной цели – максимиза-
ции доли рынка, а также сохранению и 
использованию конкурентных преиму-
ществ, полученных на предыдущей ста-
дии. Количество привлеченных клиентов 
и доля рынка являются главными индика-
торами результативности процессов на 
данной стадии развития отрасли. Также 
можно выделить показатель степени ди-
стрибуции товара на рынке, который опи-
сывает уровень представленности товара в 
торговле.  

Характеризуя поведение клиентского 
капитала на стадии зрелости отрасли, сто-
ит отметить, что происходит фокусирова-
ние внимания не столько на привлечении 
новых клиентов, сколько на удержании 
существующих, то есть основным индика-
тором результативности деятельности от-
расли становится уровень удержания кли-
ентов. В результате улучшения этого по-
казателя происходит рост клиентской ба-
зы. Если темпы привлечения остаются по-
стоянными, а количество потерянных 
клиентов уменьшается, то в результате 
происходит абсолютный рост клиентской 

базы. Это, в свою очередь, обеспечивает 
развитие второй составляющей потреби-
тельского капитала – рыночного капитала, 
представленного такими маркетинговыми 
составляющими, как бренд, каналы сбыта, 
рыночная власть, отношения с конкурен-
тами, поставщиками и т.д. Данный этап 
ЖЦО по отношению к клиентскому капи-
талу можно назвать «стадией развития 
взаимоотношений с клиентами», на кото-
рой происходит формирование устойчи-
вых партнерских отношений с лояльными 
клиентами. Постепенно главным показа-
телем результативности становится пока-
затель пожизненной ценности клиента 
(CLV – customer lifetime value). Таким об-
разом, на стадии зрелости отрасли созда-
ется ее клиентский актив, состоящий из 
клиентов, которые приносят устойчивый 
долгосрочный денежный поток от поку-
пок, совершаемых ими. Клиентский капи-
тал компании (custome requity) – это сум-
ма CLV всех настоящих и будущих кли-
ентов компании [4], способность клиент-
ской базы генерировать устойчивые, по-
стоянные и высокие объемы денежных 
потоков в долгосрочном периоде. Также 
на зрелых рынках рост, как правило, воз-
можен за счет привлечения клиентов от 
конкурентов. 

Говоря о поведении структурного ка-
питала на отдельных этапах ЖЦО, стоит 
отметить, что инфраструктурные активы, 
которые выполняют обслуживающий 
функционал, практически не подвержены 
изменениям, они появляются на стадии 
роста и продолжают развиваться вплоть 
до стадии спада. Наибольший интерес 
представляет поведение интеллектуаль-
ной собственности, так как она является 
одной из классических движущих сил 
жизненного отраслевого цикла. Так, на-
пример, по количеству регистрируемых 
патентов в отрасли можно определить пе-
риод активного ее роста, когда происхо-
дит формирование и регистрирование 
ноу-хау в различных сферах. Также на 
этом этапе происходит формирование и 
оформление товарных знаков и знаков об-
служивания предприятий отрасли. 

Данная систематизация может быть 
дополнением к основным классическим 
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критериям определения стадии ЖЦО, в 
связи с замещением индустриальной эко-
номики информационной, т. е. экономи-
кой знаний, которая обладает рядом осо-
бенностей, выраженных в росте немате-
риальной составляющей и роли интеллек-
туального, творческого труда человека в 
хозяйственной деятельности организации. 

Таким образом, в рамках данного ис-
следования предлагается ввести список 
критериев для проведения оценки разви-
тия отрасли, который бы охватывал три 
основных измерения деятельности данной 
системы. Это экономическое измерение, 
критерии которого описывали бы количе-
ственные изменения в отрасли, маркетин-
говое – качественные изменения и интел-
лектуальное, критерии которого характе-
ризовали бы изменения в отрасли, как в 
социально-экономической системе, отли-
чающейся наличием интеллекта, рефлек-
сии и миссии, которой подчинены все це-
ли жизнедеятельности отрасли (см. рису-
нок).  

Под интеллектом понимается способ-
ность системы осознавать, моделировать, 
запоминать, воспринимать внешнюю сре-
ду со всеми ее проявлениями, а также це-
ленаправленно осуществлять преобразо-

вание полученной извне информации. 
Так, для интеллекта отрасли материаль-
ными носителями выступают: институты 
управления, институты научно-исследова-
тельской и проектной деятельности, от-
раслевые организации, которые проявля-
ют себя как интеллектуальные лидеры, и 
ноосфера отрасли [2]. Рефлексия системы 
– это ее способность воспринимать и ана-
лизировать себя и свою деятельность от-
дельно от окружающей действительности. 
Для отрасли она реализуется в исследова-
нии и анализе структуры, динамики раз-
вития и результатов ее деятельности. 
Миссия же формирует в первую очередь 
вектор  развития отрасли и жизнедеятель-
ности на фазе зрелости.  

Проводя анализ этапов развития от-
расли, следует помнить, что первые две 
группы индикаторов, а именно экономи-
ческие и маркетинговые, дают лишь об-
щее представление, количественное и 
описательное (соответственно), о фазе 
развития отрасли. В то время как интел-
лектуальные индикаторы помимо предос-
тавления информации о причинах нахож-
дения отрасли на той или иной фазе ЖЦ 
также показывают дальнейшие перспек-
тивы ее развития. 

 

 
Структурированный список критериев для оценки ЖЦО 
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