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АННОТАЦИЯ 

Гордейкина Т.А.Повышение 

конкурентоспособности предприятияна 

примере ИП Экшиян Н.В. 

(магазин «Стольник»). – Челябинск: 

ЮУрГУ, ЗЭУ-555, 96 с., 32 ил., 28 табл., 

библиогр. список – 79 наим., 5 прил., 17 л. 

плакатов ф. А4. 

Объект исследования: деятельность хозяйствующего ИП Экшиян Н.В. 

(«Стольник»). 

Предмет исследования: конкурентоспособность сети магазинов. 

Цель выпускной квалификационной работы – разработать и оценить 

экономическую эффективность мероприятий по повышению 

конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В. («Стольник»). 

Рассмотрены сущность понятия «конкурентоспособность», подходы к 

определению понятия;определены критерии конкурентоспособности и факторы, 

влияющие на конкурентоспособность;изучены методики анализа и оценки 

конкурентоспособности предприятия. Поведен расчетэффективности 

производственно-хозяйственной деятельности («Стольник»);проведен анализ 

конкурентоспособностиИП Экшиян Н.В.;предложены направления по 

повышению конкурентоспособности «Стольник» и рассчитана их эффективность. 

Практическая значимость исследования заключается в том, что основные 

выводы и предложения исследования доведены до конкретных рекомендаций, 

учитывающих современное состояние и специфику деятельности предприятия, 

что позволит повысить эффективность их деятельности и конкурентоспособность. 
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ВВЕДЕНИЕ 

Актуальность выпускной квалификационной работы заключается в том, 

что в настоящее время рынок заставляет  хозяйствующих субъектов быстро 

реагировать на происходящие изменения, для того чтобы быть 

конкурентоспособными.Повышение конкурентоспособности напрямую связано с 

повышением эффективности деятельности любого предприятия.  

Соответственно в условиях рыночной экономики оценка качества и 

конкурентоспособности продукции (работ, услуг) являются исходным элементом 

для производственно-хозяйственной деятельности предприятий. При этом 

систематической оценке и анализу должны подвергаться не только качество и 

конкурентоспособность производимой предприятием продукции (работ, услуг), 

но и конкурентоспособность самого предприятия. 

Важность такой оценки обусловлена следующим: 

 разработкамероприятий по повышению конкурентоспособности 

продукции; 

 привлечение средств инвестора для организации конкурентоспособного 

производства; 

 маркетинговые исследования по выходу предприятия на новые рынки 

сбыта; 

 принятие решения об изменениях; 

 расширение производственных мощностей; 

 модернизация оборудования и другие направления. 

Объект исследования: деятельность ИП Экшиян Н.В. («Стольник»). 

Предмет исследования: конкурентоспособность сети магазинов. 

Цель выпускной квалификационной работы – разработать и оценить 

экономическую эффективность мероприятий по повышению 

конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В. («Стольник»). 

Задачиобусловлены целью выпускной квалификационной работы: 
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 рассмотреть сущность  понятия «конкурентоспособность», подходы к 

определению понятия; 

 определить критерии определения конкурентоспособности и факторы, 

влияющие на конкурентоспособность предприятия; 

 изучить методики анализа и оценки конкурентоспособности предприятия; 

 привести краткую характеристику ИП Экшиян Н.В. («Стольник»); 

 провести обзор российского и зарубежного рынка розничной торговли; 

 оценить эффективность деятельности организации; 

 провести анализ конкурентоспособностиИП Экшиян Н.В. («Стольник»); 

 рассмотреть направления повышения конкурентоспособности 

предприятий; 

 предложить рекомендации для ИП Экшиян Н.В. («Стольник»)и оценить их 

эффективность.   

В выпускной квалификационной работе использовались: системный подход; 

сравнительный анализ; методы экспертных оценок; методика непосредственной 

количественной оценки. 

Теоретической и методологической базой исследования служат: теория и 

методология отечественных и зарубежных авторов, таких как Г.Л. Азоев, В.Л. 

Белоусов, А.Н. Глухов, Е.А. Горбашко, И.Б. Гурков, И.П. Данилов, М.Г. Данилов,  

Л.А. Дробышева, А.Н. Захаров,  У.Г. Зиннуров, И.У. Зулькарнаев, Л.Р. Ильясова, 

Е.А. Иванова, С.Н. Калмийцев, В.В. Клименко, В.В. Криворотов, И.М. Лифиц, 

М.М, Лобанов, Ш.Ш. Магомедов, И.В. Максимова, Е.Ю. Маркина, М.Г. Миронов, 

Е.И. Мазилкина, М.В. Маракулин, О.Н. Першина,  Ю.В. Рубин, Х.А. Фасхиев, 

Р.А. Фатхутдинов, В.Н. Фомин, А.Н. Чубинский, В.Д. Шкардун, А.Ю. Юданов и 

так далее; законодательные и правовые акты,  официальная бухгалтерская 

(финансовая) отчетность ИП Экшиян Н.В. («Стольник»); публикации в 

периодической печати и ресурсы Интернета. 

В теоретической части выпускной квалификационной работы рассмотрены  
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сущность  понятия «конкурентоспособность», подходы к определению понятия; 

определены критерии конкурентоспособности и факторы, влияющие на 

конкурентоспособность; изучены методики анализа и оценки 

конкурентоспособности предприятия.  

В практической части проведен расчет эффективности производственно-

хозяйственной деятельности («Стольник»); проведен анализ 

конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В.; предложены направления по 

повышению конкурентоспособности «Стольник» и рассчитана их эффективность. 

Степень  разработанности темы. Единый подход к количественной оценке 

конкурентоспособности в настоящее время отсутствует,   при том, что уровень 

разработки проблемы конкурентоспособности достаточно глубок. 

Научная новизна исследования заключается в уточнении понятийного 

аппарата конкурентоспособности и разработке экономического механизма 

повышения конкурентоспособности  ИП Экшиян Н.В. («Стольник»). 

Теоретическая значимость выпускной квалификационной работы состоит в 

том, что методология, концепция, основные положения и выводы исследования 

позволяют обновить и углубить научные представления о сущности, содержании 

и проблематике конкурентоспособности на микроуровне. 

Практическая значимость выпускной квалификационной работы заключается 

в том, что рекомендации могут быть использованы ИП Экшиян Н.В. 

(«Стольник») в практической деятельности. 
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1 ТЕОРЕТИЧЕСКИЕАСПЕКТЫ УПРАВЛЕНИЯ 

КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТЬЮ ПРЕДПРИЯТИЯ 

1.1Сущность понятия «конкурентоспособность», подходы к определению 

понятия 

Отечественные и зарубежные ученые внесли существенный вклад в 

разработку теории конкуренции и конкурентоспособности. А.Смит, впоследствии 

Д.Риккардо, Р. Уотерман, А.Юданов, М.Портер, И.Ансофф, Г. Азоев,               П. 

Завьялов исследовали не только природу конкуренции и конкурентоспособности, 

но и проблемы обеспечения конкурентоспособности.  

В самом общем виде конкурентоспособность в экономической науке 

понимается, как способность конкурировать с аналогичными объектами на 

конкретном рынке, используя конкурентные преимущества для достижения 

поставленных целей [55, с.34]. 

Конкурентоспособность – сложная экономическая категория, которая может 

рассматриваться на нескольких уровнях (таблица 1)[56, с.58].  

Таблица 1–Характеристика уровней конкурентоспособности  

 

Уровень конкурен 

тоспособности 

Объект или субъект 

конкурентоспособности 

Некоторые факторы конкурентоспособности 

Товарный 
Товары (работы, 

услуги) 

качество продукции, соответствие нормам и 

стандартам; 

соответствие потребительскому спросу 

Микроуровень 

Товаропроизводительн

ость (организация, 

фирма) 

сравнительная конкурентоспособность 

продукции; 

эффективность производственной деятельности; 

финансовые показатели деятельности; 

эффективность организации и сбыта продукции 

на рынке и его доля. 

Мезоуровень 
Объединение 

предприятий, отраслей 

внутренняя структура отрасли; 

влияние внешней среды; 

конкурентоспособность отдельных элементов. 

Макроуровень 

Народное хозяйство в 

целом, 

конкурентоспособность 

регионов, страны 

инвестиционный климат; 

научно-технический уровень; 

конкурентоспособность промышленности и 

отраслей народного хозяйства  
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Конкурентоспособность (лат. concuro – соревнование, столкновение) 

определяет предрасположенность к победе, лидерству, соревнованию.  

Экономист А.Смит ввел понятие конкуренции в 18 веке. Он считал, что 

частные предприятия, используя идеальные условия свободного рынка, 

оказывают борьбу за покупателя и готовы предлагать высокое качество товара по 

приемлемой цене. Компании, которые не смогли придерживаться этого принципа, 

в результате, остаются разорены. На практике, государства стараются повысить 

уровень конкурентоспособности предприятия, оказывают им поддержку, либо 

мешают иностранным компаниям развиваться на своей территории, выдвигая 

различные протестационные меры. Существующие многообразные конкурентные 

отношения, которые возникают в экономической сфере, современные 

специалисты разделяют, с определенной долей условности, на три уровня:  

Макроуровень – позволяет определить, какие условия функционирования 

наиболее развиты в хозяйственной отрасли страны. Конкурентоспособность 

страны современным экономическим словарем трактуется так: это возможность 

экономики государства и страны принимать участие в международной торговле, 

заниматься расширением и удержанием определенных сегментов на рынках в 

мире, создавать такую продукцию, которая будет наравне с мировыми образцами.  

Мезоуровень –  занимается формированием перспектив развития корпорации 

или отрасли, которые охватывают ряд групп предприятий. 

 Микроуровень – здесь выступает в роли субъекта конкурентоспособности 

товар, а сам уровень конкурентоспособности определяется соотношением 

качества и цены на продукцию. Создание основной части конкурентоспособных 

преимуществ на фирмах и предприятиях в мезоуровне, считается очевидным 

фактом. 

 В нынешний период развития рыночных отношений, все организации 

оценивают свое положение на рынке, работу, услугу или товары. Применяя 

разнообразные методы и формы борьбы с конкуренцией, все фирмы 
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вырабатывают собственные методики и преимущества в конкуренции, чтобы 

достигнуть успеха на рынке.  

Конкурентоспособность – это базовое понятие на каждом предприятии, и оно 

рассматривается в трех, связанных между собой, аспектах: Уровне предприятия 

(целиком). Уровне производства. Уровне продукции. 

Под конкурентоспособностью предприятия в целом, подразумевается его 

возможность осуществить производственную и деятельность сбыта эффективно, и 

таким образом создавать конкурентам сопротивление. Уровень 

конкурентоспособности организации зависит, с каким интересом и доверием 

воспринимаются услуги компании на рынках. Определить уровень 

конкурентоспособности предприятия помогают такие факторы: цена организации, 

организационные системы, как технически оснащены рабочие места, как 

реализуется концепция управления, используется стратегический маркетинг и 

человеческий капитал, управленческие технологии, инновационные, 

инвестиционные и технические политики[32, с.176].  

Конкурентоспособность производственного комплекса либо его отдельно 

взятых видов – мера всего потенциала системы производства на предприятии, 

которая характеризует все ее основные срезы: кадровый, научно-технический, 

производственно-технологический и финансово-экономический. Взяв за основу 

конкурентоспособный производственный комплекс, либо его отдельные виды, 

можно создать интерес инвесторам и доверие в области производства продукции. 

Вложения в этот комплекс способствуют повышению уровня 

конкурентоспособности предприятия, общему и инновационному потенциалу.  

Конкурентоспособность продукции фирмы зависит от того, насколько 

удовлетворены, лояльны и привержены владельцы и заказчики продукции. 

Показателем повышения уровня конкурентоспособности продукции выступает 

относительная часть продаж оцениваемого товара в сравнении с товаром 

конкурента. Ряд факторов, от которых зависит конкурентоспособность уровня 

фирмы, производства и товара считаются компонентами (составляющими) 
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конкурентоспособности: Качество, затраты на потребление или эксплуатацию, 

продажная цена (технико-экономические компоненты). Имидж фирмы, 

конъюнктура рынка, реклама, предоставляемый сервис (коммерческие 

компоненты) – способствуют определению условий реализации продукции на 

отдельном рынке. Патентно-правовые требования, а также техническая, 

экологическая и другая безопасность использования продукции на конкретном 

рынке, отражаются требованиями нормативно-правовых компонентов. Уровень 

конкурентоспособности предприятия: положение на рынке Современная теория 

управления выделяет три уровня конкурентоспособности. Все уровни имеют свой 

подход в организации маркетинга и управления.  

Уровень 1 Первый уровень конкурентоспособности предприятия менеджерами 

фирм или компаний рассматривается в виде внутреннего нейтрального фактора 

управления. Согласно их мнению, управление не способно никак влиять на 

конкурентоспособность и когда-то сложившийся в их компаниях стабильный 

менеджмент. Роль менеджеров восполняется лишь в выпуске продукции без 

разного рода нововведений, без заботы о каких-либо «сюрпризах» для 

покупателей и конкурентов.  

Убежденность менеджеров в качестве своей продукции и в эффективной 

работе своих служб по сбыту и маркетингу так велика, что они способны 

осчастливить своего покупателя только поставками ими рекламируемых товаров. 

Другие дополнительные меры в управлении и производстве они считают 

лишними. Такого рода подход может быть успешным для компании лишь в 

случае свободного от конкуренции места на рынке. Как правило, это присуще 

малым предприятиям или фирмам, способным ориентироваться на нишу рынка. 

Однако, увеличив масштабы бизнеса, компании могут эту нишу перерасти, либо 

создать на новой отрасли рынка конкурентную борьбу или ниша рынка 

превратиться в развивающийся рынок, привлекательный для разных 

производителей. Со временем, далекая и неясная конкуренция превращается в 

видимую и близкую. Недостаточно уметь налаживать регулярный менеджмент и 
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выпускать продукцию с хорошим качеством. Нужно задумываться о том, как 

обойти предложенные конкурентами стандарты в ценовом сегменте, издержках 

производства, качестве, уровне обслуживания, точности поставок и т.п.   Большая 

часть бывших компаний и государственных предприятий России соответствует 

именно этому уровню конкурентоспособности, вне зависимости от масштабов 

бизнеса. 

 Некоторая часть компаний из числа дочерних предприятий зарубежных фирм 

тоже опускаются сюда же. Доля наших компаний, которые вместе сбывают 

созданные продукты, либо пользуются «отверточной технологией», служат еще 

одним показателем предприятий второго уровня, занимающих первую модель 

конкурентоспособности. Характерные черты предприятий России, занимающих 

первый уровень конкурентоспособности. Умение понимать маркетинг как одну из 

более важных функций управления, по сравнению с остальными. Отсюда 

вытекает вера в использование безграничных возможностей рекламы (в частности 

телевизионной) в целях продвижения товара. Слепо соблюдать примитивную 

ценовую конкуренцию. Достаточным для решения любых проблем со сбытом, 

считается снижение цены (чем больше снизить - тем лучше). Отсутствие желания 

исследовать рынок. Предприятия такого рода воспринимают маркетинг как 

сбытовую работу.  

Неполноценно уделяется внимание вопросам по управлению персоналом, 

мотивации и квалификации работников. Большая текучка кадров характерна для 

этого пункта. В целях увеличения объема производства, требуется нанимать еще 

персонал. Обычно не задумываются о негативном отражении данного подхода на 

уровень качества конкурентоспособности продукции.  Не полное осознание того, 

как влияет, в целом, фактор управления. Задевание вопросов об 

усовершенствовании систем и структур, методов и форм управления 

воспринимается как лишнее. Упор делается на целесообразные и хорошо 

зарекомендовавшие себя когда-то методы. Большое число компаний в России, 

имеющих первый уровень конкурентоспособности, связано со слабостью 
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конкуренции на внутреннем рынке, который не так хорошо насыщен. 

Множество бывших государственных предприятий, выпускавших 

некачественный товар, простаивают, а потребитель вынужден приобретать 

иностранную продукцию. Кроме того, это говорит об упорстве (заслуживающем 

лучшего применения) и благодаря которому органами государственной власти на 

всех уровнях оказывается сопротивление разорению неконкурентоспособных 

предприятий. Однако, происходит все иначе: бюджет истощается, так как в 

понимании большинства менеджеров в таких компаниях, бизнес -это, 

первоначально, навык взять из государственного бюджета побольше.  

Уровень 2 Предприятия со вторым уровнем конкурентоспособности, нацелены 

на создание собственных управленческих и производственных систем «внешне 

нейтральных». Данного рода предприятиям необходимо придерживаться 

стандартов, установленных на определенном рынке (в регионе, либо отрасли) их 

главными конкурентами. Их задача состоит в том, чтобы у себя воспроизводить 

то же, что и фирмы-лидеры, а для этого нужно: стремление получить как можно 

больше технических приемов, технологий, методов создания производства у 

известных предприятий отрасли, приобретение сырья и материалов, 

полуфабрикатов и комплектующих изделий, используя те же источники, что и 

основные конкуренты. Эти предприятия используют те же принципы и подходы, 

управляя качеством товара, контролируя уровень запасов и заделов внутри 

производства, создают на своем производстве с работниками такие же по 

характеру отношения. Многие из предприятий на отечественном рынке уже 

обладают вторым уровнем конкурентоспособности[44, с.91].  

Например, Новомосковскбытхим, больше чем на 90% принадлежащий 

компании «Проктер энд Гембл», старается выпускать продукцию в соответствии с 

изменениями в запросах и потребностях покупателей, наравне с ведущими 

зарубежными компаниями, представленными на нашем сегодняшнем рынке.  К 

особенностям предприятий в РФ, стоящим на втором уровне 

конкурентоспособности, можно отнести: Маркетинг с главной функцией 
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управления. У таких компаний используется, сориентированная на продукт, 

концепция маркетинга.  

Оценка рынка является планомерной повседневной аналитической работой, 

направленной на поиск того, что может зацепить души потенциальных 

потребителей, которые поддадутся воздействию эффективной рекламы. Желание 

предстать в роли фирмы, ориентированной под маркетинг, где способствуют 

составлению прогнозов сбыта (с участием службы исследования рынка), 

процессы развития и планирования производства. Ведение необычных форм и 

методов конкуренции, при которых уровень обслуживания покупателей и 

конкуренция по качеству, вытесняют ценовую конкуренцию.  

Эти предприятия имеют тенденцию примыкать по данным параметрам к 

главным конкурентам. Замена политики кадров. В данном случае, хозяева 

предприятий и руководители, без учета специфики конкретно взятого 

производства и предприятия, хотят пригасить на работу, по необходимости, 

специалистов и управляющих из разного рода фирм в этой же отрасли, взяв за 

основу профессиональные качества и высокую квалификацию. Склонность к 

распространению, типовым управленческим технологиям (не путать с 

регулярным менеджментом), обеспечивающим рыночный успех конкурентам. 

Принцип разумного достатка (чего нет у конкурентов, того и нам не надо) 

способствует стимулированию труда, совершенствованию организации и систем 

управления. Тем не менее, давно понятно, что оригинал не сравнится ни с одной 

копией.  

Использование проверенного опыта на определенном этапе, не влияет на 

повышение уровней конкурентоспособности предприятия. Руководящее звено 

таких компаний задается вопросом того, стоит ли придерживаться стандартных 

методов управления и организации производства, когда их предприятия обладают 

другими существенными преимуществами среди рыночной конкуренции. Те, 

кому удается найти правильный ответ на заданный вопрос, как правило, 
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перерастают в предприятия третьего уровня конкурентоспособности и становятся 

наравне с лидерами отраслей.  

Уровень 3 Отличительные черты в третьем уровне конкурентоспособности 

располагаются так: Управление в таких компаниях активно содействует развитию 

производственных систем, запросам и потребностям покупателей уделяется 

особое внимание, используется, ориентированная на потребителя, концепция 

маркетинга. Эти компании можно смело называть маркетинг ориентированными. 

Компании с третьим изнутри поддерживают свое производство. Остальные 

подразделения предприятия направлены на его развитие. Российские компании, 

которые занимают третий, можно посчитать по пальцам. Именно поэтому, 

основной задачей на ближайшее время, является построение такой же 

организации управления, как и у мировых компаний. Это приведет к увеличению 

численности предприятий, достигших третьего. Осуществление изменений в 

сфере производства товара (ассортимента, качества и т.д.), любых нововведений, 

не происходит до тех пор, пока не будет полной уверенности в их одобрении 

конечными потребителями. Однако, существует и ряд компаний, для которых и 

этого мало. Таким образом, компании, обслуживающие местные авиалинии, 

стремятся к максимальной оперативности и гибкости, организуя обслуживание 

пассажиров. Но, для собственных потребностей она предпочтет иной тип 

авиалайнера, нежели, обслуживающая всю территорию страны, большая 

авиакомпания[12, с.77].  

При этом никто не предоставляет гарантий о получении особых преимуществ 

в сопоставлении с мелкой авиафирмой, пользующейся таким же оборудованием. 

Успешность компании, в данном случае, будет зависеть от эффективной работы 

каждой компании, использующей одинаковую технику, особых преимуществ в 

производственной и управленческой системе предприятия. Не стоит забывать, что 

успех и оценка уровня конкурентоспособности предприятия зависимы не столько 

от производственной деятельности, сколько от управленческой, её эффективности 

и качества в широком смысле.  Концепция интегрированного маркетинга, 
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ориентированного на предвидение потребностей и нужд покупателей, 

используется компаниями с третьим уровнем конкурентоспособности. Другие 

системы производства и управленческие функции постоянно улучшаются 

совместно с требованиями маркетинга. Здесь имеет место быть: гибкость и 

оперативность при принятии решений, умение организовать экономичную и 

быструю перестройку аппарата управления, улучшение мотивации сотрудников. 

Эффективность систем производства зависит не столько от внутренних факторов 

(управленческих, по большей части от изощренности и разнообразия 

инструментов маркетинга, оптимального производственного планирования или 

комплексного управленческого качества, ориентированного на высокие 

индивидуальные и подвижные запросы и нужны покупателей), сколько от 

внешних факторов управления (качество организации и эффективность 

управленческой системы).  

Компании, достигнувшие четвертый уровень конкурентоспособности, идут 

впереди своих конкурентов на несколько лет. Они обладают огромным желанием 

превосходить самые жесткие стандарты из существующих и не подрожать опыту 

остальных фирм в этой области. В них полно решимости бросать вызовы любым 

конкурентам в разных аспектах управления и производства по всему миру. 

Только изучив результаты рынка, можно осуществлять изменения в 

производственной и управленческой организации, а также в стратегическом 

развитии. Кроме всего, весь управленческий функционал остается вовлеченным в 

процесс исследований с точки зрения маркетинга и систематизации полученных 

результатов. Маркетинговая работа все меньше имеет место быть в 

специализированных подразделениях. Эти подразделения отвечают за обобщение 

данных, интеграцию и координацию усилий разных служб.  

В рамках свободного рынка, местная продукция должна конкурировать на 

равных с продукцией европейских производителей, то есть, более дорогим будет 

пиво хорошего качества, а не то, что придется везти дальше. В случае снижения 

цены импортерами, местным производителям пришлось бы прибегнуть к выпуску 
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более качественной продукции, то есть, увеличивать собственные стандарты 

качества. В настоящее время власть осуществляет искусственное преимущество 

для российских производителей алкоголя и других фирм. Подход такого рода не 

позволит повысить качество отечественной продукции. Мы, и все импортеры, 

были в ожидании, когда страна вступит в ВТО. Это позволило бы снизить 

платежи на таможне, в частности, для высоколиквидной продукции. Однако, 

этого пока не случилось. 

 Поэтому, огромную роль на конечную цену оказывают таможенные сборы и 

акцизы. Факторы, определяющие уровень конкурентоспособности предприятия 

Уровень конкурентоспособности предприятия зависит от трудовых ресурсов 

(количества, стоимости и классификации рабочей силы), физических ресурсов 

(количества, качества, полезных ископаемых), ресурсов знаний (суммы научных, 

технических и рыночных инфраструктур), денежных ресурсов (капитала), 

инфраструктур (типа, качества, инфраструктуры).  

По принципу отношения к предприятию факторы можно классифицировать 

как внешние и внутренние.  

Внешние, к которым относятся меры воздействия, помогающие 

производителю ориентироваться на рынке и принимать нужные стратегические 

решения; со стороны государства – административно-хозяйственные и 

экономические факторы; рыночные характеристики – конкуренты, емкость, 

сегментация; ситуация в политике.  

Внутренние – маркетинг; участие научного, технологического, кадрового 

потенциала; эффективность рекламы; оценка качества товара и его движения; 

обслуживание; материальное и техническое снабжение[23, с.142].  

Таким образом, внутренние и внешние факторы составляют резерв 

конкурентоспособности, позволяющий улучшить один из них и повысить уровень 

конкурентоспособности. Рассматривают пять резервов: Расход финансового и 

экономического потенциала предприятия. Расход производственно-

технологического потенциала предприятия. Расход налоговых льгот. 
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Расходование кадрового потенциала. Расход организационного потенциала 

предприятия. На уровни оценки конкурентоспособности предприятия влияет 

выбор правильного показателя. Важность показателей, влияющих на 

конкурентоспособность, имеет разные параметры для населения, товарных 

предприятий и производителей продукции.  

Производители интересуются экономическими (производственные издержки, 

скорость роста продаж, затраты на разработку, прибыльность продаж, размер 

рынка, серийное производство и проектирование новых изделий), 

технологическими (простота в изготовлении товара, возможность уменьшить 

себестоимость продукции, снизить материалоемкость и трудоемкость, применять 

современные способы производства, унификация и стандартизация узлов детали) 

и организационными (уровень правовой защиты товара, формы сбыта, 

эффективность системы организации продаж товара, расходы по сбыту 

продукции)показателями[31, с.30].  

Потребитель относится с вниманием к качеству, соответствию моде, цене, 

упаковке, рекламе, сервисному обслуживанию товара. Торговыми предприятиями 

выделяются такие показатели как: поддержка продаж с помощью объединения 

усилий магазинов и производителей, предоставление льгот за сбыт продукции. 

Если характеристика уровней конкурентоспособности продукции способна 

отражать отличия как по затратам на удовлетворение потребности, так и по 

степени ее соответствия конкретной общественной потребности, то необходимо 

знать, какие показатели влияют на уровень конкурентоспособности фирмы. 

Отбирая показатели, с помощью которых будет произведена оценка, следует 

брать в расчет следующие критерии: Возможность отразить финансовое 

состояние предприятия и его существенные аспекты хозяйственной деятельности. 

Преобразование показателей во взаимосвязанный вид. Информация о 

хозяйственной деятельности предприятия требуется, чтобы рассчитать 

показатели.  
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Виды конкурентоспособности представлены в таблице 2[30, с. 59]. 

Таблица 2–Виды конкурентоспособности 

 

Конкурентоспособность является многомерным свойством, что определяется 

многоаспектностью самого явления конкуренции.  

В зависимости от выбранного объекта представим факторы 

конкурентоспособности (основные) в таблице3[19, с. 56]. 

Признак 

классификации 

Виды конкурентоспособности 

По уровню 

конкурентных 

отношений 

Конкурентоспособность продукции (микроконкурентоспособность) - это 

способность продукции отвечать требованиям данного рынка в 

рассматриваемый период по сравнению с аналогом конкурентом; 

Конкурентоспособность предприятия (мезоконкурентоспособность). В самом 

широком смысле можно определить как способность к достижению 

собственных целей в условиях противодействия конкурентов; 

Макроконкурентоспособность:    

Конкурентоспособность региона (города) - это его способность создавать 

требуемые политические, экономические, экологические, социальные, 

инновационные и другие условия для выполнения государственными 

органами управления своих функций по обеспечению эффективной и 

качественной работы государственных, коммерческих и других структур, по 

гармоничному развитию личности и повышению качества жизни населения. 

Конкурентоспособность государства  - это его способность обеспечивать 

эффективную интеграцию в мировое хозяйство, эффективное и качественное 

функционирование всех государственных, коммерческих других структур по 

обеспечению комплексной безопасности и высокого качества жизни 

населения. 

В отношении 

рынка 

на глобальном рынке (мировом); 

национальном рынке; 

региональном рынке; 

местном рынке. 

По подходу к 

управлению 

предприятием  

Стратегическая конкурентоспособность. Она определяет потенциальную 

способность данного объекта конкурировать с аналогичными объектами в 

будущем на запланированном рынке. 

Фактическая конкурентоспособность – сложившаяся конкурентоспособность 

конкретного объекта на конкретном рынке. 

По объекту  конкурентоспособность нормативных актов; 

научно-методических документов; 

проектно-конструкторской документации; 

технологии; 

производства; 

выпускаемой продукции (выполняемой услуги); 

рабочего; 

специалиста; 

менеджера;  

ценных бумаг; 

инфраструктуры (внешней среды); 

информации; 

фирмы (организации, учреждения) 
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Таблица 3–Факторы конкурентоспособности, которые зависят от объекта  

 

Таким образом, в общем виде конкурентоспособность понимается, как 

способность конкурировать с аналогичными объектами на конкретном рынке, 

используя конкурентные преимущества для достижения поставленных целей. 

Конкурентоспособность рассматривается на нескольких уровнях. Так, 

Объект Факторы 

Товар 

(продукция) 

продукт и его критерии качества; 

цена; 

доведение продукта до потребителя; 

продвижение продукта; 

доля рынка. 

Производстве

нная 

организация 

эффективность производственной деятельности; 

финансовое положение; 

эффективность организации сбыта и продвижение товара на рынке; 

- конкурентоспособность продукции; 

- доля рынка. 

Торговая 

организация 

имидж предприятия; 

динамичность развития; 

- уровень диверсификации хозяйственной деятельности (видов бизнеса); 

- способность к риску; 

- разнообразие ассортимента товаров; 

- качество реализуемых товаров; 

- рациональность ассортимента товаров; 

- культура и условия обслуживания; 

- доступность услуг; 

- суммарная рыночная доля главных видов бизнеса; 

- стабильность финансово-экономического положения; 

- гибкость и готовность к самосовершенствованию; 

- мобильность рабочей силы; 

- дух конкуренции. Конкурентоспособность формируется там, где присутствует 

дух соревнований. 

Отрасль 

- производительность труда; 

- уровень оплаты труда; 

- капиталоемкость; наукоемкость и технологический уровень; 

- совокупность знаний и научных заделов, необходимых для самостоятельного 

освоения продукции и ее воспроизводства; 

- объем технологических заделов для реализации научных и проектно-

конструкторских разработок; 

- степень экспортной ориентации или импортной зависимости отрасли; 

- степень развития отрасли по общему уровню развития национального 

хозяйства; 

- экспансия отрасли. 

Страна  

динамизм экономики; 

- динамизм рынка; 

- развитие финансовой системы; 

- роль государства; 

- ресурсы и инфраструктура; 

- готовность стимулирования торговой деятельности; 

- политика страны в отношении нововведений; 

- социально-политическая обстановка. 
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конкурентоспособность предприятия – это способность осуществлять 

прибыльную деятельность в условиях конкурентного рынка. Признаком для 

классификации конкурентоспособностиявляется распределение по уровню 

конкурентных отношений. Основными свойствами конкурентоспособности 

являются относительность и динамический характер.Оценочной базой для 

конкурентных преимуществ являются цели предприятия и связанные с ними 

задачи, которые способно выполнять предприятие с учетом реальных условий 

внешней среды и при заданном качестве их выполнения. Динамичный характер 

конкурентоспособности определяет ее постоянную недостаточность.  

1.2 Критерии определения конкурентоспособности и факторы, влияющие на 

конкурентоспособность предприятия 

В экономической литературе существует множество различных взглядов на 

критерии конкурентоспособности. 

Критерии, характеризующие конкурентоспособность предприятия, должны   

отвечать следующим требованиям, представленным на рисунке 1[71, с.262]: 

 

Рисунок 1 – Требования к критериям конкурентоспособности 

Перечисленные критерии конкурентоспособности находятся в тесной 

взаимосвязи. Изменение показателя каждого из них приводит к неизбежному 

изменению других показателей. Это обстоятельство необходимо принимать во 
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внимание руководству при осуществлении преобразований внутри организации с 

целью ее адаптации к условиям внешней среды.  

Критерии и показатели конкурентоспособности предприятия[8, с.65] 

представлены в таблице 4. 

Таблица 4–Критерии и показатели конкурентоспособности предприятия 

 

На стадии «разработка и производство» конкурентоспособность зависит от 

технического уровня и качества изготовления.  

Критерии 

конкурентоспособности 
Показатели конкурентоспособности 

Критерий оценки 

технического уровня 

предприятия 

механизация и автоматизация торговой деятельности; 

механическая оснащенность труда; 

уровень состояния основных фондов предприятия. 

Критерий 

экономического 

потенциала и 

эффективности 

деятельности 

доля на рынке; 

объем продаж; 

экономия затрат; 

рациональность эксплуатации основных фондов (фондоотдача); 

наивысшая рентабельность; 

совершенствование организации труда; 

производительность труда. 

Критерий финансового 

состояния предприятия 

коэффициент автономии; 

доходность предприятия; 

коэффициент платежеспособности предприятия; 

коэффициент оборачиваемости оборотных средств. 

Критерий оценки 

ассортимента товаров 

широта ассортимента; 

глубина ассортимента; 

коэффициент обновления ассортимента; 

коэффициент устойчивости ассортимента. 

Критерий 

эффективности 

стимулирования спроса 

степень обновления ассортимента; 

степень завершенности покупки; 

объем и структура неудовлетворенности спроса; 

рентабельность рекламных мероприятий. 

Критерий 

эффективности 

менеджмента 

репутация фирмы; 

эффективность процессов найма, подготовки и продвижения 

работников; 

стиль управления; 

эффективность руководства; 

принципы организации систем управления, построение 

организационной структуры, механизм управления. 

Критерий состояния и 

квалификации 

трудовых ресурсов 

соответствие компенсирующей системы для мотивации и 

стимулирования работников; 

участие менеджеров и технического персонала в профессиональных 

организациях; 

уровень мотивации и удовлетворения работой у сотрудников. 
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Конкурентоспособность продукции зависит от следующих факторов, 

представленных в таблице 5. 

Таблица 5–Факторы конкурентоспособности продукции 

Стадии Факторы 

Разработка и производство 
Технический уровень 

Качество изготовления 

Реализация на рынке 
Затраты потребителя 

Удовлетворение требований покупателей 

 

Под техническим уровнем здесь понимается техническое совершенство, 

степень использования последних мировых научно-технических достижений, 

патентная чистота, а под качеством изготовления – степень соответствия товара 

требованиям международных стандартов, степень соответствия фактических 

характеристик товара требованиям научно-технической документации, 

совершенство исполнения и отделки, дизайн.  

На стадии «реализация на рынке» конкурентоспособность зависит от ряда 

затрат потребителя и удовлетворения требований покупателей. Затраты 

потребителя включают расходы на приобретение иэксплуатацию изделия – 

экономические характеристики.  

Удовлетворение требований покупателей: условия поставки, послепродажное 

обслуживание и обеспечение запасными частями, соответствие требованиям 

конкретного рынка.Для анализа положения изделия на рынке, оценки перспектив 

его сбыта, выбора стратегии продаж используется концепция «жизненного цикла 

товара»[62, с.90]. 

Таким образом, критерии конкурентоспособности: оценки технического 

уровня; экономического потенциала и эффективности деятельности; финансового 

состояния; оценки ассортимента товаров; эффективности стимулирования спроса; 

эффективности менеджмента; состояния и квалификации трудовых ресурсов. 

Критерии находятся в тесной взаимосвязи. Факторы конкурентоспособности: 
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технический уровень; качество изготовления; затраты потребителя; 

удовлетворение требований покупателей. 

1.3 Методика анализа и оценки конкурентоспособности предприятия 

Несмотря на достаточно глубокий уровень разработки проблемы 

конкурентоспособности, единого подхода к ее количественной оценки до сих пор 

нет.  

Проблемы анализа и оценки конкурентоспособности сложны и многогранны. 

Свой вклад в решение этих проблем внесли такие зарубежные и отечественные 

ученые, как М. Портер, Ф. Котлер, Е. Дихтль, Е.П. Голубков, А.Н. Печенкин, А. 

Глухов, Г.Л. Багин и другие, которые разрабатывали теоретические и 

методические аспекты оценки конкурентоспособности предприятия. Однако до 

сих пор отсутствует четкая систематизация полученных результатов 

исследований.  

Наиболее известные на сегодняшний день модели и методы оценки 

конкурентоспособности товара и предприятия можно разделить на две группы:  

 аналитические; 

 графические методы [66, с.19]. 

Маркетинговые исследования обычно включают две составляющие (по 

основным направлениям): 

 рыночное исследование (исследование внешней коммерческой среды); 

 исследование деятельности самого предприятия (по цене, товару, 

товародвижению, продвижению, анализ сильных и слабых сторон и 

возможностей предприятия)[70, с.53]. 

Конкурентоспособность предприятия может достигаться при выборе 

соответствующей конкурентной стратегии.Интенсивность конкуренции  

постоянно повышается – появляются новые предприятия и новые технологии, 

изменяются потребности потребителей, что обуславливает повышение значения 

стратегического планирования.  



 
 

23 
 

Классификация методов оценки конкурентоспособности товара и предприятия 

(рисунок 2). 

 

Рисунок 2– Иерархия методов оценки конкурентоспособности  

Рыночное исследование включает направления, которые представлены на 

рисунке 3: 

 

Рисунок 3 – Направления исследования внешней коммерческой среды (рыночное) 

Стратегия указывает предприятию общее направление, следуя которому оно  
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эффективно взаимодействует с окружающей средой и потребителями.Сущность 

формулирования конкурентной стратегии состоит в сопоставлении компаний и ее 

окружения.  

Процесс разработки стратегии предприятия с целью достижения 

конкурентоспособности включает– рисунке 4[48, с.61]: 

 

Рисунок 4 – Процесс разработки стратегии для достижения  

конкурентоспособности  

На рисунке 5 представлены пять сил конкуренции, оказывающих влияние на 

предприятие[63, с.68]. 

 

Рисунок 5 –5 сил конкуренции Портера  
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Все пять конкурентных сил, совместно определяют интенсивность отраслевой 

конкуренции и прибыльность, при этом самая мощная сила приобретает 

решающее значение для выбора стратегии. 

Выделимсамые лучшие стратегические подходы для противодействия силам, 

подходы представлены на рисунке 6: 

 

Рисунок 6 – Базовые стратегические подходы 

Решение об использовании стратегии базируется на модели Портера. 

Графическая модель Портера[63, с.74], представлена (рисунок 7).  

 

Рисунок 7 –Графическая модель Портера 
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Нами предлагается следующий алгоритм анализа и оценки 

конкурентоспособности, представленный на рисунке 8: 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рисунок 8 – Авторский алгоритм анализа и оценки конкурентоспособности 

Таким образом, модели и методы оценки конкурентоспособности товара и 

предприятия можно разделить на аналитические и графические.  

Предлагается алгоритм анализа и оценки конкурентоспособности:  

1) на основе модели «4-Р»; 

2) модели Ж.Ж. Ламбена;  

3) методики Grandars.Ru; модели GE/McKinsey; 

4) исследования внутренней среды предприятия;  

5) модели М. Портера; SWOT-анализа; 

Оценка конкурентоспособности на основе модели «4-Р» 

 

Оценка конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбена 

Оценка конкурентоспособности на основе исследования внутренней среды 

предприятия 

Оценка конкурентоспособности на основе методики Grandars.Ru 

 

Оценка конкурентоспособности на основе исследования модели GE/McKinsey 

Оценка конкурентоспособности на основе модели М. Портера 

Оценка конкурентоспособности на основе SWOT-анализа 

Рейтинговая оценка конкурентоспособности 
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6) рейтинговая оценка конкурентоспособности. 

Выводы по первому разделу 

Вобщем виде конкурентоспособность понимается, как способность 

конкурировать с аналогичными объектами на конкретном рынке, используя 

конкурентные преимущества для достижения поставленных целей.  

Предлагается следующий алгоритм анализа и оценки конкурентоспособности: 

на основе модели «4-Р»; модели Ж.Ж. Ламбена; на основе методики Grandars.Ru; 

на основе исследования модели GE/McKinsey; на основе исследования 

внутренней среды предприятия; на основе модели М. Портера;на основе SWOT-

анализа;рейтинговая оценка конкурентоспособности. 
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2 АНАЛИЗ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИИП ЭКШИЯН Н.В. 

(«СТОЛЬНИК») 

2.1Обзор российского и зарубежного рынка розничной торговли 

Мировой  рынок розничной торговли. 

В 2018 финансовом году совокупный оборот от розничной торговли выросла у 

208 (83%) из 250 крупнейших мировых ретейлеров. За счет этого совокупный 

показатель роста, скорректированный с учетом колебаний курса, составил 5,7%, 

что превышает показатель за предыдущий год на 4,1%. 

Наибольшее количество ретейлеров– 87 (34,8%) из 250 компаний – приходится 

на Европу, а их доля в общем обороте составляет 33,8%[78]. 

Десять крупнейших мировых ретейлеров в большей степени ориентированы на 

международный рынок: они ведут деятельность в среднем в 13 странах мира по 

сравнению со средним показателем 10 стран для остальных компаний из числа 

250. Европейские розничные компании по-прежнему наиболее активно развивают 

свои розничные сети за пределами национальных рынков по сравнению с 

остальными участниками сектора. 

Товары повседневного спроса (FMCG) являются наиболее крупным товарным 

сегментом. Доля 138 работающих в нем компаний (55,2%) в совокупной выручке 

сектора розничной торговли в 2018 финансовом году составила 66,2%. 

В ближайшем будущем в результате роста инфляции на крупных рынках, 

внесения правительствами ряда стран изменений в свою денежно-кредитную и 

финансовую политику, а также значительной девальвации валюты экономический 

рост в большинстве развивающихся стран замедлится. Для ретейлеров такие 

изменения будут означать замедление темпов роста потребительских расходов, 

повышение потребительских цен и разрушение глобальных цепочек поставок.  

В отчете международной сети «Делойт» «Мировой сектор розничной торговли 

в 2019 году» рассматривается данный сценарий развития мировой экономики и 

его влияние на отрасль розничной торговли[78]. 
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Состояние и тенденции развития розничной торговли отражают число и состав 

организаций, участвующих в продаже продукции конечным потребителям.  

В Российской Федерации розничная торговая осуществляется разнообразными 

типами розничных торговых предприятий. В составе организаций преобладают 

магазины: специализированные и неспециализированные, однако происходит 

ежегодное увеличение внемагазинных форм розничной торговли – на рынках, по 

почте, через телемагазины, Интернет, в палатках и другое. Особенно сильное 

увеличение произошло в последние 2 года, это связано с появление большого 

количества интернет-магазинов[79].  

Динамика организаций, осуществляющие розничную торговлю представлена 

на рисунке 9[80]. 

 

Рисунок 9– Динамика количества организаций, осуществляющие розничную 

торговлю Российской Федерации в 2016-2018 гг. 

Современная экономика очень быстро развивается, предприниматели 

расширяют свои горизонты и открывают для себя новые пути ведения бизнеса. 

Информационные технологии и сеть Интернет становятся неотъемлемой частью 

нашей жизни в связи с этим создаются новые условия для осуществления бизнеса: 

создание новых предложений; возникновение принципиально новых рынков;  
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формирование спроса на новые товары и услуги. 

За период с 2013 г. по 2017 г. число организации, осуществляющих розничную 

торговлю снизилось на 6,8 % и составило 350,1 тыс., однако снижение 

происходило в течение последних двух лет. 

На 30,4 тыс. сократилось число организаций, осуществляющих розничную 

торговлю за 2016-2018 гг. 

Так же и снизилось число индивидуальных предпринимателей на 2,9 % и 

составило 1400,2 тыс. чел.[79] 

Динамика индивидуальных предпринимателей, осуществляющих розничную 

торговлю, представлена на рисунке 10[80]. 

 

Рисунок 10– Динамика количестваиндивидуальных предпринимателей, 

осуществляющих розничную торговлю в Российской Федерации 

Также снизилось число розничных рынков и торговых мест. Снижение всех 

показателей могло быть вызвано действующими санкциями в отношении нашей 

страны, которые как раз и были введены в 2014 г., в котором наблюдается резкий 

спад данных показателей. 

Региональная структура оборота розничной торговли показана в таблице 

6[80]. 
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Таблица 6–Региональная структура оборота розничной торговлиРоссийской 

Федерации, %  

Регион 2014 г. 2015 г. 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение 

ЦФО 34,52 34,06 33,93 34,21 33,69 -0,83 

СЗФО 9,13 9,20 9,07 9,04 9,48 0,35 

ЮФО 8,91 8,97 9,01 9,13 9,43 0,52 

СКФО 4,96 5,10 5,11 5,09 5,46 0,49 

ПФО 18,16 18,29 18,48 18,41 17,73 -0,43 

УрФО 9,63 9,65 9,72 9,24 9,02 -0,61 

СФО 10,80 10,89 10,79 10,23 9,95 -0,85 

ДФО 3,88 3,83 3,90 3,96 4,32 0,43 

Крым ФО 0,70 0,70 0,92 1,2 1,3 0,60 

 

Региональная структура оборота розничной торговлипоказана на рисунке 11. 

 

Рисунок  11– Структура оборота розничной торговлиРоссийской 

Федерации за 2018 г. 

Наибольшее снижение (более 0,5 %), объемов розничного товарооборота 

среди крупнейших субъектов Российской Федерации продемонстрировал ЦФО на 

0,83 %, СФО на 0,85 %, УрФО на -0,61 %.  

Снижение в пределах 0,5 % отмечалось в ПФО на 0,43 %.  

Наибольший рост (более 0,5 %) продемонстрировали ЮФО на 0,52 % 

Развитие розничной торговли имеет большое значение, как для отдельных 
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регионов, так и для экономики страны в целом. Несмотря на кризисную 

ситуацию, эта сфера экономики активно развивается, что видно по общему 

уровню товарооборота. Постоянные положительные изменения в этой сфере все 

больше привлекают иностранных инвесторов, что, несомненно, носит 

положительный характер для развития экономики страны  

Перспективы развития российского рынка розницы в 2019 г. таковы, что 

покупательная способность снижается, зарубежные сети теряют рынок[79]. 

Минэкономразвития Российской Федерации прогнозирует, что рост продаж в 

розничном секторе по итогам 2019 г. составит 3%. Эксперты Coface считают этот 

прогноз оптимистичным, так как инфляция ускоряется, рост реальных доходов 

россиян продолжает замедляться, а санкционные и политические риски омрачают 

перспективы национальной экономики все сильнее.  

Иностранные розничные сети, не обладающие гибкостью местных игроков, 

страдают в первую очередь. 

На сектор розничной торговли приходится 16% российского ВВП. 

Продовольственные продукты и безалкогольные напитки (30% от общего 

объема расходов домохозяйств), одежда и обувь (10%), алкоголь и табачные 

изделия (6%) составляют основу бытового потребления россиян. Еще 6% трат 

приходится на мебель, бытовые приборы и электронику. 

В отличие от продуктового ритейла, в котором доминируют местные игроки, 

непродовольственный сектор представлен широким рядом крупных европейских 

компаний, в числе которых Inditex, H&M, Benetton, LPP (одежда и обувь), Ikea 

(мебель), LeroyMerlin, Castorama, Obi (товары для дома и ремонта). При этом, 

однако, в категории цифровой электроники и крупной бытовой техники лидируют 

местные сети М.Видео / Эльдорадо (владелец контрольного пакета акций – 

Сафмар Михаила Гуцериева) и DNS[79]. 

Популярные универсальные магазины также принадлежат в основном 

местным предпринимателям (в премиальном сегменте – ГУМ и ЦУМ, посередине 
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– местный лицензированный представитель Marks&Spencer, в эконом-сегменте – 

местные мелкие игроки). 

Как и на любом другом развивающемся рынке, рост розничных сетей в России 

ударяет по малому бизнесу – особенно в крупных городах, расположенных в 

европейской части России.  

Кризис с резким падением объемов продаж только ускорил процесс 

модернизации отрасли и вытеснения малых предприятий, и даже несмотря на 

некоторое оживление потребительского спроса в посткризисные годы, процесс 

концентрации рыночной доли в руках крупных корпораций продолжается по 

сегодняшний день. 

Российский ритейл сильно зависит от обстановки и климата на национальном 

рынке. Так, в 2015-2017 гг. продажи в результате умеренного внутреннего 

кризиса упали, в 2018 г. незначительно выросли.  

Вследствие относительно невысокой ценовой конкуренции 

маржинальностьритейлеров остается на комфортном для них уровне – по крайней 

мере, для крупных игроков, которые смогли в свое время завоевать долю рынка за 

счет агрессивных маркетинговых акций и привлекательных скидок.  

Зарубежные продуктовые ритейлеры при этом ощутимо отстают от местных 

сетей.Даже если в 2019 г. отрасль продолжит расти, темп роста будет значительно 

ниже, чем в докризисные годы (например, 6% с 2010 по 2012 гг., 3,9% в 2013 г.). 

Отдельно стоит отметить повышение ставки НДС с 18% до 20% с 1 января 2019 г.  

Введение схемы возврата НДС для иностранных туристов с октября 2018 г. 

вряд ли поможет уравновесить негативные последствия такого шага для 

предпринимателей и потребителей[79]. 

Реальный располагаемый доход населения, в 2017 г. опустившийся до уровня 

2012 г., начал восстанавливаться, и в новом году, прогнозируют эксперты, 

продолжит расти, что означает новые возможности для бизнеса.  

Несмотря на возможное ускорение инфляции в результате повышения НДС и 

потенциального ослабления рубля, рост доходов от сырьевого экспорта позитивно 
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отразится на размерах зарплат россиян, а увеличение налоговых поступлений в 

бюджет позволит государству улучшить программы социальной поддержки. 

Тем не менее, необходимо отметить, что росту объемов продаж в розничном 

секторе будет препятствовать целый ряд факторов.  

Первый из них – почти повсеместный широкий разрыв в доходах россиян. 

Так, например, размер ВВП на душу населения в Москве и Подмосковье на 87% 

превышает средний по стране в рублевом выражении. 

Второй – высокий уровень бедности в удаленных сельских районах: только 

треть потребителей располагает достаточным доходом (или может взять кредит) 

для приобретения товаров длительного пользования. Продуктовый ритейл имеет 

возможность торговать по ценам, доступным для слоев населения со средним и 

низким доходом, заменяя дорогие импортные продукты на полках на дешевые 

местные аналоги, но в других категориях розничного сектора бизнес такой 

гибкостью не обладает.  

Так, ритейлеры, продающие товары для дома, брендовую одежду, обувь и 

аксессуары, пострадали в кризис сильнее всего – настолько, что некоторым 

иностранным компаниям пришлось покинуть российский рынок. 

Последние 15 лет крупные современные розничные сети стабильно 

увеличивают свою долю на российском рынке, постепенно вытесняя малый 

бизнес и открытые рынки, особенно в крупных городах в европейской части 

страны. Так, в 2016 г. на розничные сети приходилось 27,7% всего оборота в 

секторе, и даже больше в категории пищевых продуктов – 33,1%, а в 2018 г уже 

29,4 % и 37,6 % соответственно[79]. 

Распространенность разнообразных ритейл-форматов (супермаркеты,  

онлайн-магазины и так далее) позволяет сказать, что 68% российского рынка 

соответствует современным мировым стандартам розничной индустрии. 

Устаревшие форматы точек продаж – киоски, уличные рынки, продажа «с рук» – 

постепенно исчезают, и на сегодняшний день существуют в основном только в 

небольших городах и сельской местности.  
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Несмотря на присутствие на рынке международных крупных сетей, лидерство 

в продуктовом ритейле прочно удерживают местные игроки, при этом 22% 

оборота в категории приходится на дискаунтеры (3-я крупнейшая доля в Европе). 

Совокупная доля рынка двух крупнейших продуктовых ритейлеров (X5 и 

Магнит) составляет 26% от общего объема, крупнейших семи (два уже 

упомянутых плюс Лента, Ашан, Дикси, О’Кей и Metro) – 44%, поэтому можно 

заключить, что рыночная концентрация в категории продовольственных товаров 

находится на умеренном уровне.  

В некоторых регионах, в основном к востоку от Урала, национальные лидеры 

представлены слабо либо не представлены вообще, главным образом вследствие 

удаленности региональных центров от столичной инфраструктуры крупнейших 

игроков и связанных с этим логистических трудностей. В связи с этим в 

некоторых регионах лидерские позиции занимают небольшие в масштабах страны 

местные сети: Интерторг, Монетка, Командор, Мария-Ра и другие[79]. 

Местные игроки пользуются преимуществами глубокого понимания 

потребностей и предпочтений местной аудитории, развитой региональной сети, 

налаженных партнерских отношений с местными производителями и властями. 

В этом году Магнит (представленный в основном мини маркетами в формате 

«магазин у дома») и X5 (в основном дискаунтеры) заняли 57-ю и 62-ю строчки 

мирового рейтинга по объему годового оборота соответственно (источник – 

исследование Deloitte«GlobalPowerofRetailing 2018») (Дикси и Лента – 202 и 207 

места соответственно), также быстро увеличивают свою долю рынка, тогда как 

зарубежные сети теряют покупателей. 

Исчезновению с рынка устаревших форматов розничной торговли и 

ускорению рыночной концентрации во многом поспособствовал кризис, 

сопровождавшийся резким падением объемов продаж, особенно в категориях 

пищевых продуктов и одежды.  

Уход мелких игроков, не имевших запаса прочности для работы в тяжелых 

условиях, общее сокращение числа торговых точек и диверсификация форматов 
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розничной торговли сыграли на руку лидерам рынка, позволив им в условиях 

ограниченной ценовой конкуренции повысить свою и без того высокую 

прибыльность. 

Учитывая медленный темп восстановления спроса и стремление Центрального 

банка уменьшить закредитованность населения, можно ожидать, что в 

ближайшем будущем описанные выше тенденции вряд ли пойдут на спад.  

Основная доля покупательской активности приходится на Москву и Санкт-

Петербург.  

На электронную коммерцию, несмотря на быстрый рост оборота (21,5% с 2015 

г., в 2019 г. ожидается +33%), приходится всего 4% рынка розницы[79].  

Лидируют в онлайн-секторе Ulmart (электроника, товары для дома и сада, 

детские товары, автоаксессуары), Wildberries (косметика, одежда, обувь), Citilink, 

М.Видео (электроника) и Exist. 

Зависимость объема продаж от ключевых индикаторов экономического 

климата представлена в приложении Б. 

Уровень рисков в секторе по оценке Coface: средний 

Сильные стороны. 

Третий крупнейший рынок розницы в Европе – 144 млн. человек. Ожидается, 

что в будущем рынок будет только расширяться, так как эксперты прогнозируют 

рост численности населения страны 

Высокая доля городского населения (74%) вкупе с относительно невысокой 

конкуренцией в отрасли способствуют быстрому развитию розничного сектора 

Слабые стороны. 

Обостренная чувствительность сектора к экономическому климату – 

например, к ценам на нефть, обменному курсу рубля и «импортируемой» 

инфляции (вызываемой ростом цен на импортные товары). 

Высокая степень зависимости от геополитической обстановки – санкции и 

контрсанкции могут привести к снижению объемов импорта и финансирования в 

отрасли 
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Медленный рост предприятий в отрасли. Растут в основном предприятия, 

расположенные в крупных городах 

Ключевые игроки (по объему продаж). 

X5 – крупнейший игрок рынка. На 47,9% принадлежит Альфа-Групп (CTF 

Holdings). Входит в ТОП 5 мирового рынка ритейла по обороту 

Магнит – 2 место. Основные акционеры – ВТБ (17%) и Марафон Групп (12%) 

Александра Винокурова, входит в ТОП60 мирового рынка ритейла по обороту 

Лента – 3 место. 34% акций принадлежит российскому отделению TPG 

В некоторых регионах лидерские позиции занимают небольшие в масштабах 

страны местные сети: Интерторг, Монетка, Командор, Мария-Ра и другие. 

В онлайн-секторе (4% розницы) лидируют Ulmart (электроника, товары для 

дома и сада, детские товары, автоаксессуары), Wildberries (косметика, одежда, 

обувь), Citilink, М.Видео (электроника) и Exist[79]. 

Таким образом, в 2018 г.совокупный оборот от розничной торговли выросла у 

208 (83%) из 250 крупнейших мировых ретейлеров. Наибольшее количество 

ретейлеров– 87 (34,8%) из 250 компаний – приходится на Европу, а их доля в 

общем обороте составляет 33,8%.Десять крупнейших мировых ретейлеров в 

большей степени ориентированы на международный рынок. На 30,4 тыс. 

сократилось число организаций в Российской Федерации, осуществляющих 

розничную торговлю за 2016-2018 гг.Так же и снизилось число индивидуальных 

предпринимателей на 2,9 % и составило 1400,2 тыс. чел. Также снизилось число 

розничных рынков и торговых мест. На сектор розничной торговли приходится 

16% российского ВВП. Перспективы развития российского рынка розницы в 2019 

г. таковы, что покупательная способность снижается, зарубежные сети теряют 

рынок.Минэкономразвития Российской Федерации прогнозирует, что рост 

продаж в розничном секторе по итогам 2019 г. составит 3%.  

2.2ХарактеристикаИП Экшиян Н.В., анализ результатов деятельности 

Магазин модной одежды и обуви «Стольник» был основан в 2006 г. 
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За счет постоянной оптимизации ассортимента, внедрения современных 

логистических и информационных технологий, оптимизации взаимоотношений с 

поставщиками, а также благодаря использованию эффективных маркетинговых и 

рекламных средств, на сегодняшний день «Стольник» является одним из лидеров 

в Челябинске по продаже одежды и обуви.  

Сегодня это 16 магазинов и фирменных отделов в Челябинске, и 12 – в 

соседних городах (рисунок А.1 в приложении А). На торговых площадках 

представлены женская, мужская, тинэйджерская линии одежды, а также 

коллекционные подборки луков от дизайнеров. 

В магазинах «Стольник» представлены коллекции, созданные для жителей 

больших городов. В них учтены все требования, которые предъявляют к модной 

одежде наши клиенты: актуальный дизайн, качественные ткани, комфорт и 

широкий ассортимент.  Над созданием коллекций работает творческая группа 

дизайнеров, представляющая вниманию покупателей коллекции, которые 

обновляются в магазинах раз в две недели.  

Магазины «Стольник» стали одной из визитных карточек города (Рисунок А.2,  

приложение А). 

Бухгалтерский баланс ИП Экшиян Н.В«Стольник» за 2016-2018 гг. 

представлен в приложении В. 

Горизонтальный анализ бухгалтерского баланса представлен в таблице 8. 

Таблица 7 – Горизонтальный анализ бухгалтерского баланса ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг., тыс. руб. 

Статья 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение 

АКТИВ 
    

I Внеоборотные активы 
    

Итого по разделу I 0 0 0 0 

II Оборотные активы 
    

Запасы 8 001 9 622 10 312 2 311 

Окончание таблицы 7 

Дебиторская задолженность 193 267 304 111 

Денежные средства и денежные эквиваленты 2 836 2 662 3 428 592 
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Итого по разделу II 11 030 12 551 14 044 3 014 

БАЛАНС 11 030 12 551 14 044 3 014 

ПАССИВ 
    

III Капитал и резервы 
    

Уставный капитал 10 10 10 0 

Нераспределенная прибыль (непокрытый 

убыток) 
8 144 9 425 10 825 2 681 

Итого по разделу III 8 154 9 435 10 835 2 681 

IV Долгосрочные обязательства 
    

Итого по разделу IV 0 0 0 0 

V Краткосрочные обязательства 
    

Кредиторская задолженность 2 876 3 116 3 209 333 

Итого по разделу V 2 876 3 116 3 209 333 

БАЛАНС 11 030 12 551 14 044 3 014 

 

Совокупный капитал «Стольник» в динамике увеличивается за исследуемый 

период на 3 014 тыс. руб., что свидетельствует о развитии сети. 

Активы представлены оборотным капиталом, на 2 311 тыс. руб. увеличились 

запасы.Пассивы представлены собственным капиталом и краткосрочными 

обязательствами. 

Динамика совокупного капитала представлена на рисунке 12. 

 

Рисунок 12– Динамика совокупного капитала ИП Экшиян Н.В«Стольник»за 2016-

2018 гг. 

Динамика источников формирования имущества (собственный капитал и 

краткосрочные обязательства) представлена на рисунке 13. 
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Рисунок 13– Динамика источников формирования имущества ИПЭкшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг. 

Собственный капитал «Стольник» за исследуемый период увеличился на 2 681 

тыс. руб., за счет увеличения нераспределенной прибыли, краткосрочные  

обязательства увеличились на 333 тыс. руб. 

Вертикальный анализ бухгалтерского баланса представлен в таблице 9. 

Таблица 8 – Вертикальный анализ бухгалтерского баланса ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг., % 

Статья 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение 

АКТИВ 
    

I Внеоборотные активы 
    

Итого по разделу I 0,0 0,0 0,0 0,0 

II Оборотные активы 
    

Запасы 72,5 76,7 73,4 0,9 

Дебиторская задолженность 1,7 2,1 2,2 0,5 

Денежные средства и денежные эквиваленты 25,7 21,2 24,4 -1,3 

Итого по разделу II 100,0 100,0 100,0 0,0 

БАЛАНС 100,0 100,0 100,0 0,0 

ПАССИВ 
    

III Капитал и резервы 
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Окончание таблицы 8 

Уставный капитал  0,1 0,1 0,1 0,0 

Нераспределенная прибыль (непокрытый убыток) 73,8 75,1 77,1 3,3 

Итого по разделу III 73,9 75,2 77,2 3,3 

IV Долгосрочные обязательства 
    

Итого по разделу IV 0,0 0,0 0,0 0,0 

V Краткосрочные обязательства 
    

Кредиторская задолженность 26,1 24,8 22,8 -3,3 

Итого по разделу V 26,1 24,8 22,8 -3,3 

БАЛАНС 100,0 100,0 100,0 0,0 

 

В структуре оборотного капитала на 0,9 % увеличились запасы и на 1,3 % 

сократилась дебиторская задолженность. 

В структуре пассивов «Стольник» на 3,3 % увеличился собственный капитал, 

за счет увеличения нераспределенной прибыли. 

Коэффициент абсолютной и текущей ликвидности выше нормативного 

значения. 

Коэффициент быстрой ликвидности в пределах нормативного значения, 

динамика показателей положительна. 

Динамика источников формирования имущества представлена на рисунке 14. 

 

Рисунок 14– Структура источников формирования имущества ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг. 
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Анализ платежеспособности представлен в таблице 9. 

Таблица 9 – Анализ платежеспособности  ИП Экшиян Н.В«Стольник» за 2016-

2018 гг. 

Показатель 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение Норматив 

Коэффициент 

абсолютной 

ликвидности 

0,986 0,854 1,068 0,082 0,25 

Коэффициент 

быстрой 

ликвидности 

1,053 0,940 1,163 0,110 1,00 

Коэффициент 

текущей 

ликвидности 

3,835 4,028 4,376 0,541 2,00 

 

Уровень и динамика показателей платежеспособности свидетельствуют о 

возможности организации погашать свои обязательства, как в краткосрочном, так 

и долгосрочном периодах. 

Динамика показателей платежеспособности представлена на рисунке 15. 

 

Рисунок 15– Динамика показателей платежеспособности ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг. 
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Анализ финансовой устойчивости представлен в таблице 10. 

Таблица 10 – Анализ финансовой устойчивости ИП Экшиян Н.В«Стольник»за 

2016-2018 гг. 

Показатель 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение 

Коэффициент 

финансовой 

маневренности 

0,492 0,537 0,571 0,079 

Коэффициент 

автономии 

(финансирования) 

0,739 0,752 0,772 0,032 

Коэффициент 

финансовой 

зависимости 

(финансовый рычаг) 

1,353 1,330 1,296 -  0,057 

Коэффициент 

финансовой 

напряженности 

0,353 0,330 0,296 -  0,057 

 

Динамика показателей финансовой устойчивости представлена на рисунке 16. 

 

Рисунок 16– Динамика показателей финансовой устойчивости ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг. 
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Анализ финансовой устойчивости показал, что «Стольник» независим от 

внешних источников, финансово маневренен, структура оборотных активов 

устойчива.  

Об этом свидетельствует увеличение коэффициента автономии на 0,032 

руб./руб., коэффициента финансовой маневренности на 0,079руб./руб., снижение 

коэффициента финансовой напряженности на 0,057 руб./руб. 

Анализ деловой активности представлен в таблице 11. 

Таблица 11 – Анализ деловой активности ИП Экшиян Н.В«Стольник»за 2016-

2018 гг., руб./руб. 

Показатель 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение

Коэффициент 

оборачиваемости капитала 
1,503 1,401 1,351 - 0,152 

 

Динамика показателя деловой активности представлена на рисунке 17. 

 

Рисунок 17– Динамика показателя деловой активности ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг. 
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динамику, снижение на 0,152 руб./руб.  

Отчет о финансовых результатахза 2016-2018 гг. в приложении В.  

Горизонтальный анализ отчета о финансовых результатах показан в таблице 

12. 

Таблица 12 – Горизонтальный анализ отчета о финансовых результатах ИП 

Экшиян Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг., тыс. руб. 

Статья 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение 

Выручка    16 583       17 579       18 971         2 388    

Себестоимость продаж    12 567       13 308       14 352         1 785    

Валовая прибыль (убыток)      4 016         4 271         4 619            603    

Управленческие расходы      1 990         2 104         2 234            244    

Прибыль (убыток) от продаж      2 026         2 167         2 385            359    

Прочие расходы         749            804            896            147    

Прибыль (убыток) до налогообложения      1 277         1 363         1 489            212    

Текущий налог на прибыль           77              82              89              13    

Чистая прибыль (убыток)      1 200         1 281         1 400            200    

 

Динамика статей отчета о финансовых результатах представлена на рисунке 

18. 

 

Рисунок 18– Динамика статей отчета о финансовых результатах ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг. 

 16 583    
 17 579    

 18 971    

 12 567    
 13 308    

 14 352    

 2 026     2 167     2 385    
 1 200     1 281     1 400    

 -      

 2 000    

 4 000    

 6 000    

 8 000    

 10 000    

 12 000    

 14 000    

 16 000    

 18 000    

 20 000    

2016 г. 2017 г. 2018 г. 

Т
ы

с.
 р

у
б

. 

Выручка Себестоимость продаж 

Прибыль (убыток) от продаж Чистая прибыль (убыток) 



 
 

46 
 

За исследуемый период выручка «Стольник» увеличилась на 2388 тыс. руб., 

себестоимость на 1 785 тыс. руб., прибыль от продаж на 359 тыс. руб., чистая 

прибыль на 200 тыс. руб. 

Выручка составляет 100 % в структуре дохода организации. 

Положительный момент в том, что растет доля чистой прибыли «Стольник» на 

0,1 %, за счет сокращения себестоимости на 0,1 % и управленческих расходов на 

0,2 %. 

Вертикальный анализ отчета представлен в таблице 13. 

Таблица 13 – Вертикальный анализ отчета о финансовых результатах ИП Экшиян 

Н.В«Стольник»за 2016-2018 гг., % 

Статья 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение 

Выручка 100,0 100,0 100,0 0 

Себестоимость продаж 75,8 75,7 75,7 - 0,1 

Валовая прибыль (убыток) 24,2 24,3 24,3 0,1 

Управленческие расходы 12,0 12,0 11,8 - 0,2 

Прибыль (убыток) от продаж 12,2 12,3 12,6 0,4 

Прочие расходы 4,5 4,6 4,7 0,2 

Прибыль (убыток) до налогообложения 7,7 7,8 7,8 0,1 

Текущий налог на прибыль 0,5 0,5 0,5 0,0 

Чистая прибыль (убыток) 7,2 7,3 7,4 0,1 

 

Анализ показателей рентабельности представлен в таблице 14. 

Таблица 14 – Анализ показателей рентабельности ИП Экшиян Н.В«Стольник»  за 

2016-2018 гг., % 

Показатель 2016 г. 2017 г. 2018 г. Изменение 

Рентабельность издержек 32,0 32,1 32,2 0,2 

Рентабельность оборота 

(продаж) 
12,2 12,3 12,6 0,4 

Рентабельность 

экономическая 
36,4 34,0 32,9 - 3,5 

Рентабельность финансовая 14,7 13,6 2,9 - 1,8 

 

Динамика показателей рентабельности представлена на рисунке 19. 
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Рисунок 19– Динамика показателей рентабельности ИП Экшиян Н.В«Стольник» 

за 2016-2018 гг. 
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города.Совокупный капитал «Стольник» в динамике увеличивается за 

исследуемый период на 3 014 тыс. руб., что свидетельствует о развитии 

сети.Активы представлены оборотным капиталом (100 %), на 2 311 тыс. руб. 

увеличились запасы.В структуре оборотного капитала на 0,9 % увеличились 

запасы и на 1,3 % сократилась дебиторская задолженность. Пассивы 

представлены собственным капиталом и краткосрочными обязательствами. 

Собственный капитал «Стольник» за исследуемый период увеличился на 2 681 

тыс. руб., за счет увеличения нераспределенной прибыли, краткосрочные 

обязательства увеличились на 333 тыс. руб. В структуре пассивов «Стольник» на 

3,3 % увеличился собственный капитал, за счет увеличения нераспределенной 

прибыли. Уровень и динамика показателей платежеспособности свидетельствуют 

о возможности организации погашать свои обязательства как в краткосрочном, 

так и долгосрочном периодах. Анализ финансовой устойчивости показал, что 

«Стольник» независим от внешних источников, финансово маневренен, структура 

оборотных активов устойчива. Об этом свидетельствует увеличение 

коэффициента автономии на 0,032 руб./руб., коэффициента финансовой 

маневренности на 0,079 руб./руб., снижение коэффициента финансовой 

напряженности на 0,057 руб./руб.В «Стольник» деловая активность больше 1, но 

наблюдаем отрицательную динамику, снижение на 0,152 руб./руб. За 

исследуемый период выручка «Стольник» увеличилась на 2 388 тыс. руб., 

себестоимость на 1 785 тыс. руб., прибыль от продаж на 359 тыс. руб., чистая 

прибыль на 200 тыс. руб. Выручка составляет 100 % в структуре дохода 

организации. Положительный момент в том, что растет доля чистой прибыли 

«Стольник» на 0,1 %, за счет сокращения себестоимости на 0,1 % и 

управленческих расходов на 0,2 %. Уровень показателей рентабельности за 

исследуемый период выше среднеотраслевых значений розничной торговли. Но 

динамика некоторых показателей отрицательная, например, экономическая 

рентабельность активов сократилась на 3,5 п/п, что говорит о том, что 

эффективность использования имущества (в нашем случае оборотного капитала и 
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в частности запасов) снижается. Финансовая рентабельность сократилась на 1,8 

п/п, что говорит о том, что эффективность использования собственного капитала 

снижается. Учитывая снижение коэффициента деловой активности, можно 

сделать вывод о недостаточной эффективности деятельности ИП Экшиян 

Н.В«Стольник». 

2.3 Анализ конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В. («Стольник») 

Сущность методов оценки конкурентоспособности представлена в таблице Г.1 

(приложение Г). 

Основными конкурентами «Стольник» являются «Familia»; «Oodji» и «Ostin» 

дисконты. 

Оценка конкурентоспособности на основе модели «4-Р» показана в таблице 15. 

Таблица 15– Оценка конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В «Стольник»» на 

основе модели «4-Р», бал. 

Критерий Идеальное состояние Стольник Familia Oodji Ostin 

«1Р» — продукт      

Безопасность 5 5 5 5 5 

Торговля марка 5 4 5 4 5 

Ассортимент 5 4 5 4 5 

Сумма 15 13 15 13 15 

«2Р» — цена      

Розничная 5 5 5 5 5 

Виды скидок 5 5 3 4 5 

Условия расчетов 5 5 5 5 5 

Сумма 15 15 13 14 15 

ЗР» — каналы сбыта      

Степень охвата рынка 5 3 2 2 2 

Регион сбыта 5 3 3 3 3 

Эффективность сбытовой сети 5 3 3 3 3 

Сумма 15 9 8 8 8 

«4Р» — продвижение на рынке      

Каналы рекламы 5 5 4 3 3 

Бюджет рекламы 5 4 5 4 4 

Связи с общественностью 5 4 5 4 4 

Сумма 15 13 14 11 11 

Итого 60 50 50 46 49 

 

Оценка конкурентоспособности на основе модели «4-Р» на рисунке 20. 
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Рисунок 20– Оценка конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В«Стольник»на 

основе модели «4-Р» 

По сравнению с идеальным состоянием 60 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 16,7 %, также, как у «Familia», у 

конкурентов: «Oodji» ниже на  23,3 %, у «Ostin» на  18,3 %. 

По оценке конкурентоспособности на основе модели «4-Р» следует сделать 

вывод, что конкурентные позиции «Стольник», по сравнению с конкурентами, 

сильны. 

По сравнению с идеальным состоянием низок критерий  «ЗР»:степень охвата 

рынка, регион сбыта. 

Индикаторы оценки конкурентоспособности предприятия представлены в 

таблице 16. 

Таблица 16 – Индикаторы оценки конкурентоспособности предприятия 

Критерии оценки 
Диапазон оценок 

Низкая (1-2 балла) Средняя (3-4 балла) Высокая (5 баллов) 

Относительная доля 

рыка 
Менее 1/3 лидера Более 1/3 лидера Лидер 

Отличительные свойства 

товара 

Товар не 

дифференцирован 

Товар 

дифференцирован 
Товар уникален 

Издержки 
Выше, чем у 

прямого конкурента 

Такие же, как у 

прямого конкурента 

Ниже, чем у 

прямого 

конкурента 

Степень освоения 

технологии 

Осваивается с 

трудом 
Осваивается легко Освоена полностью 

Каналы товародвижения 
Посредники не 

контролируются 

Посредники 

контролируются 
Прямые продажи 

Имидж Отсутствует Развит Сильный имидж 

60 

50 50 
46 49 

0 

10 

20 

30 

40 

50 

60 

70 

Идеальное 

состояние 

Стольник Familia Oodji Ostin 

Б
ал

л
 



 
 

51 
 

Оценка конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбена представлена  

в таблице 17. 

Таблица 17 – Оценка конкурентоспособности «Стольник» на основе модели Ж.Ж. 

Ламбена, бал. 

Критерий 
Идеальное 

состояние 
Стольник Familia Oodji Ostin 

Относительная доля рынка 5 3 3 3 3 

Отличительные свойства 

товара 
5 4 4 4 4 

Издержки 5 5 4 5 4 

Степень освоения 5 5 5 5 5 

технологии      

Каналы товародвижения 5 4 5 4 4 

Имидж 5 5 5 4 4 

Итого 30 26 26 25 24 

 

Оценка конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбенапоказана на 

рисунке 21 

 

Рисунок 21 –  Оценка конкурентоспособности «Стольник» на основе модели Ж.Ж. 

Ламбена 

По сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 13,4 %, также, как у «Familia», у 

конкурентов: «Oodji» ниже на  16,7 %, у «Ostin» на  20,0 %. 
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По оценке конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбена следует 

сделать вывод, что конкурентные позиции «Стольник», по сравнению с 

конкурентами, сильны, а по сравнению с идеальным состоянием низок критерий  

«Относительная доля рынка». 

Оценка по методике Grandars.Ru проводится на основе оценки 

конкурентоспособности продукции, рыночной доли, степени износа основных 

фондов, инновационной активности – таблица 18. 

Таблица 18–Оценка конкурентоспособности «Стольник»на основеметодики 

Grandars.Ru, бал. 

Критерий 

Весомо

сть, аi  

Идеальное 

состояние 
Стольник Familia Oodji Ostin 

Фбi  Кn Фбi  Кn Фбi  Кn Фбi  Кn Фбi  Кn 

Рыночная доля 0,5 5 2,5 3 1,5 2 1,0 2 1,0 2 1,0 

Степень износа 

основных фондов 
0,1 5 0,5 5 0,5 5 0,5 5 0,5 5 0,5 

Инновационная 

активность 
0,2 5 1,0 5 1,0 5 1,0 5 1,0 5 1,0 

Ассортимент 0,2 5 1,0 5 1,0 5 1,0 5 1,0 4 0,8 

Итого 1  5,0  4,0  3,5  3,5  3,3 

 

Оценка конкурентоспособности «Стольник»на основеметодики Grandars.Ru 

представлена на рисунке 22. 

 

Рисунок 22–Оценка конкурентоспособности «Стольник» на основе методики 

Grandars.Ru 
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По сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 20,0 %, у «Familia» и  «Oodji» ниже на 30,0 

%, у «Ostin» на 34,0 %. 

По оценке конкурентоспособности на основеметодики Grandars.Ru следует 

сделать вывод, что конкурентные позиции «Стольник», по сравнению с 

конкурентами, сильны, а по сравнению с идеальным состоянием низок критерий  

«Рыночная доля».  

Модель GE/McKinsey для «Стольник» выглядит так – таблица 19. 

Таблица 19 – Модель 7S McKinsey«Стольник»  

Элемент 7S Описание элемента Противоречие 

Стратегия Расширение рынка сбыта  Нет 

Структура Простая вертикальная структура подчинения  Нет 

Система 

управления 

Формализован процесс взаимодействия с клиентами. 

Развитие дополнительных направлений дает 

преимущество перед конкурентами. 

Нет 

Сумма навыков 
В составе персонала есть работники с 

узкоспециализированными навыками  
Нет 

Состав 

работников 
Вакансии отсутствуют Нет 

Стиль 

взаимоотношений 
Демократичный стиль управления. Нет 

Система 

ценностей 
Самая большая ценность организации - клиенты Нет 

 

Все элементыдостаточно хорошо соотносятся между собой и не 

противоречатдруг другу, следовательно, организация внутренних процессов в 

«Стольник» является высокоэффективной.  

SNW-анализ.  

Каждая позиция получает одну из трех оценок: сильная (Strength); нейтральная 

(Neutral); слабая (Weakness). 

(W) слабые позиции: 

1 – организация планирования; 

2 – ценовая политика. 

Остальные позиции получают в основном оценку S(сильнаяпозиция). 
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Далее, для того что бы обобщить результаты, представим SNW-анализ на 

рисунке 23. 

Значимые параметры в деятельности предприятия S N W 

Обучение персонала Y Х  

Мотивация и стимулирование персонала Y X 
 

 

Текучесть кадров Х Y 
 

Квалификация персонала  YX  

Организация планирования  Y Х 

Уровень технической оснащенности 
 

YХ  

Коммуникации YХ   

Качество услуг Y Х  

Организация маркетинга   YХ  

Производственные площади 
 

YХ  

Организационная структура  Y Х  

Состояние охраны труда YХ   

Объемы  YХ   

Ассортимент  YХ   

Численность персонала 
 

YХ  

Имидж (деловая репутация)  YХ   

Психологический климат в коллективе Y Х 
 

Финансовая устойчивость  Y Х  

Территориальное расположение YХ   

Ценовая политика 
 

Y Х 

Объемы продаж YХ   

Зависимость от поставщиков 
 

YХ  

Ориентация на потребителя YХ   

Стратегия развития предприятия YХ   

Конкурентоспособность YХ   

 

Y – как должно быть, X – как есть. 

Рисунок 23 – SNW-анализ «Стольник»   

Модель Мак-Кинси «7S» показала, что у «Стольник» большие потенциальные 

возможности дляна развития. 

Оценим факторы внутренней среды «Стольник» в таблице 20 по 5-бальной 

шкале. 

Присвоение оценки: 1 балл означает слабую конкурентную позицию 

поопределенному показателю, 5 баллов –сильную. 

Идеальное состояние – 5баллов. 
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Таблица 20 – Оценка факторов внутренней среды «Стольник» 

Факторы среды Значимость 
Идеальное 

состояние 

Оценка 

экспертов 

Взвешенная 

оценка 

Компетентность руководства 0,3 1,5 5 1,5 

Высокая квалификация 

персонала 
0,2 1,0 5 1,0 

Использование современных 

методов управления 
0,1 0,5 4 0,4 

Наличие свободных денежных 

средств 
0,1 0,5 4,5 0,45 

Ассортиментная политика 0,3 1,5 1,05 1,05 

Итого 1 5,0  4,4 

 

Оценка конкурентоспособности «Стольник»на основеоценки факторов 

внутренней среды представлена на рисунке 24. 

 

Рисунок 24–Оценка конкурентоспособности «Стольник» на основе оценки 

факторов внутренней среды 

По сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 12,0 %.  

Среди факторов внутренней среды наибольшее значение имеют: 

компетентность руководства, высокая квалификация персонала. 

Модель 5 сил Портера 
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Рыночная власть покупателей. Потребители услуг: население  Челябинска и 

области. 

Местонахождение: Челябинск и область. 

Интенсивность конкуренции – очень высока!  

Основное конкурентное преимущество «Стольник» – распродажа по акциям. 

Новые игроки. Угроза появления новых игроков: существует, но конкуренции 

не представляют, так как масштабность нового игрока практически нулевая. 

Товары-заменители. Угроза товаров-заменителей отсутствует. 

Стоит отметить, что из пяти сил конкуренции доминирует только 

«Интенсивность конкуренции», этот фактор становится решающим при 

разработке стратегии «Стольник».  

Например, в «Стольник»  не разработана система скидок, отсутствует система 

бонусов, то есть недостаточно эффективно применяются инструменты 

маркетинга. 

ПостроимSWOT-матрицу в таблице 21. 

Таблица 21 – SWOT-матрица «Стольник» 

Сильные стороны Слабые стороны 

Имидж 

Масштаб сети 

Опыт работы 

Ориентированность на среднего потребителя 

Низкая цена 

 

Низкая покупательная способность населения 

Возможности Угрозы 

Применение новых маркетинговых 

инструментов 

Неудачное поведение конкурентов 

 

Повышение уровня инфляции  

Изменение законодательства 

Рост налоговой нагрузки 

 

Анализ SWOT-матрицы показал, что у «Стольник» преобладают сильные 

стороны и возможности, над слабыми сторонами и угрозами. 

К сожалению, на угрозы «Стольник» воздействия оказать не может. 

Рейтинговая оценка конкурентоспособности представлена в таблице 22. 
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Таблица 22 – Рейтинговая оценка конкурентоспособности«Стольник»  

Критерий 

Весомо

сть, аi  

Идеальное 

состояние 
Стольник Familia Oodji Ostin 

Фбi  Кn Фбi  Кn Фбi  Кn 
Фбi  Кn Фбi  Кn 

Рентабельность 

продаж 
0,5 5 2,5 5 2,5 4 2,0 4 2,0 5 2,5 

Деловая 

репутация 
0,1 5 0,5 5 0,5 5 0,5 4 0,4 4 0,4 

Уровень цен 0,2 5 1,0 5 1,0 5 1,0 5 1,0 5 1,0 

Реклама 0,2 5 1,0 4 0,8 5 1,0 5 1,0 4 0,8 

Итого 1  5,0  4,8  4,5  4,4  4,3 

 

Рейтинговая оценка конкурентоспособности  показана на рисунке 25. 

 

Рисунок 25–Рейтинговая оценка конкурентоспособности«Стольник» 

По сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 4,0 %, у конкурентов: «Familia» на 10,0 %,  

«Oodji» ниже на  12,0 %, у «Ostin» на  14,0 %. 

Рейтинговая оценка конкурентоспособности«Стольник»показывает, что на 

основе сравнения достижений в финансовой, организационной областях, в 
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области нематериальных активов  и менеджмента «Стольник» 

болееконкурентоспособен, чем его основные конкуренты «Familia»,  дисконты 

«Oodji» и«Ostin». 

Таким образом, основными конкурентами «Стольник» являются «Familia»;  

«Oodji» и «Ostin» дисконты. Оценка конкурентоспособности на основе модели «4-

Р» показала, что по сравнению с идеальным состоянием 60 баллов – 100 %, у 

«Стольник» конкурентные преимущества ниже на 16,7 % (по степени охвата 

рынка и региону сбыта), также, как у «Familia», у конкурентов: «Oodji» ниже на  

23,3 %, у «Ostin» на  18,3 %.  

Оценка конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбенапоказала, что 

по сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 13,4 %, также, как у «Familia» (по 

относительной доли рынка), у конкурентов: «Oodji» ниже на  16,7 %, у «Ostin» на  

20,0 %.  

Оценка конкурентоспособности по методике Grandars.Ruпоказала, что по 

сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 20,0 % (по рыночной доле), у «Familia» и  

«Oodji» ниже на 30,0 %, у «Ostin» на 34,0 %.  

Модель GE/McKinseyпоказала, что организация внутренних процессов в 

«Стольник» является высокоэффективной и имеются большие потенциальные 

возможности для развития. По сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 

%, у «Стольник» конкурентные преимущества ниже на 12,0 %. Среди факторов 

внутренней среды наибольшее значение имеют: компетентность руководства, 

высокая квалификация персонала. 

Модель 5 сил Портера показала, что из пяти сил конкуренции доминирует 

только «Интенсивность конкуренции», этот фактор становится решающим при 

разработке стратегии «Стольник». Например, в «Стольник»  не разработана 

система скидок, отсутствует система бонусов, то есть недостаточно эффективно 

применяются инструменты маркетинга.  
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Анализ SWOT-матрицы показал, что у «Стольник» преобладают сильные 

стороны и возможности, над слабыми сторонами и угрозами. К сожалению, на 

угрозы «Стольник» воздействия оказать не может. Рейтинговая оценка 

конкурентоспособности показала, что по сравнению с идеальным состоянием 5 

баллов – 100 %, у «Стольник» конкурентные преимущества ниже на 4,0 %, у 

конкурентов: «Familia» на 10,0 %,  «Oodji» ниже на  12,0 %, у «Ostin» на  14,0 %. 

На основе сравнения достижений в финансовой, организационной областях, в 

области нематериальных активов  и менеджмента «Стольник» 

болееконкурентоспособен, чем его основные конкуренты «Familia»,  дисконты 

«Oodji» и«Ostin». 

Выводы по второму разделу 

В2018 г.совокупный оборот от розничной торговли выросла у 208 (83%) из 250 

крупнейших мировых ретейлеров. Наибольшее количество ретейлеров– 87 

(34,8%) из 250 компаний – приходится на Европу, а их доля в общем обороте 

составляет 33,8%.Десять крупнейших мировых ретейлеров в большей степени 

ориентированы на международный рынок. На 30,4 тыс. сократилось число 

организаций в Российской Федерации, осуществляющих розничную торговлю за 

2016-2018 гг.Так же и снизилось число индивидуальных предпринимателей на 2,9 

% и составило 1400,2 тыс. чел. Также снизилось число розничных рынков и 

торговых мест. На сектор розничной торговли приходится 16% российского ВВП. 

Перспективы развития российского рынка розницы в 2019 г. таковы, что 

покупательная способность снижается, зарубежные сети теряют 

рынок.Минэкономразвития Российской Федерации прогнозирует, что рост 

продаж в розничном секторе по итогам 2019 г. составит 3%.  

Магазин модной одежды и обуви «Стольник» был основан в 2006 г.Сегодня 

это 16 магазинов и фирменных отделов в Челябинске, и 12 – в соседних городах. 

На торговых площадках представлены женская, мужская, тинэйджерская линии 

одежды, а также коллекционные подборки луков от дизайнеров.Магазины 

«Стольник» стали одной из визитных карточек города 
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Совокупный капитал «Стольник» в динамике увеличивается за исследуемый 

период на 3 014 тыс. руб., что свидетельствует о развитии сети.Активы 

представлены оборотным капиталом (100 %), на 2 311 тыс. руб. увеличились 

запасы.В структуре оборотного капитала на 0,9 % увеличились запасы и на 1,3 % 

сократилась дебиторская задолженность. Пассивы представлены собственным 

капиталом и краткосрочными обязательствами. Собственный капитал «Стольник» 

за исследуемый период увеличился на 2 681 тыс. руб., за счет увеличения 

нераспределенной прибыли, краткосрочные обязательства увеличились на 333 

тыс. руб. В структуре пассивов «Стольник» на 3,3 % увеличился собственный 

капитал, за счет увеличения нераспределенной прибыли. Уровень и динамика 

показателей платежеспособности свидетельствуют о возможности организации 

погашать свои обязательства как в краткосрочном, так и долгосрочном периодах. 

Анализ финансовой устойчивости показал, что «Стольник» независим от 

внешних источников, финансово маневренен, структура оборотных активов 

устойчива. Об этом свидетельствует увеличение коэффициента автономии на 

0,032 руб./руб., коэффициента финансовой маневренности на 0,079 руб./руб., 

снижение коэффициента финансовой напряженности на 0,057 руб./руб.В 

«Стольник» деловая активность больше 1, но наблюдаем отрицательную 

динамику, снижение на 0,152 руб./руб. За исследуемый период выручка 

«Стольник» увеличилась на 2 388 тыс. руб., себестоимость на 1 785 тыс. руб., 

прибыль от продаж на 359 тыс. руб., чистая прибыль на 200 тыс. руб. Выручка 

составляет 100 % в структуре дохода организации. Положительный момент в том, 

что растет доля чистой прибыли «Стольник» на 0,1 %, за счет сокращения 

себестоимости на 0,1 % и управленческих расходов на 0,2 %.  

Уровень показателей рентабельности за исследуемый период выше 

среднеотраслевых значений розничной торговли. Но динамика некоторых 

показателей отрицательная, например, экономическая рентабельность активов 

сократилась на 3,5 п/п, что говорит о том, что эффективность использования 

имущества (в нашем случае оборотного капитала и в частности запасов) 
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снижается. Финансовая рентабельность сократилась на 1,8 п/п, что говорит о том, 

что эффективность использования собственного капитала снижается. Учитывая 

снижение коэффициента деловой активности, можно сделать вывод о 

недостаточной эффективности деятельности ИП Экшиян Н.В«Стольник». 

Основными конкурентами «Стольник» являются «Familia»; «Oodji» и «Ostin» 

дисконты. Оценка конкурентоспособности на основе модели «4-Р» показала, что 

по сравнению с идеальным состоянием 60 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 16,7 % (по степени охвата рынка и региону 

сбыта), также, как у «Familia», у конкурентов: «Oodji» ниже на  23,3 %, у «Ostin» 

на  18,3 %.  

Оценка конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбенапоказала, что 

по сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 13,4 %, также, как у «Familia» (по 

относительной доли рынка), у конкурентов: «Oodji» ниже на  16,7 %, у «Ostin» на  

20,0 %.  

Оценка конкурентоспособности по методике Grandars.Ruпоказала, что по 

сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 20,0 % (по рыночной доле), у «Familia» и  

«Oodji» ниже на 30,0 %, у «Ostin» на 34,0 %.  

Модель GE/McKinseyпоказала, что организация внутренних процессов в 

«Стольник» является высокоэффективной и имеются большие потенциальные 

возможности для развития. По сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 

%, у «Стольник» конкурентные преимущества ниже на 12,0 %. Среди факторов 

внутренней среды наибольшее значение имеют: компетентность руководства, 

высокая квалификация персонала. 

Модель 5 сил Портера показала, что из пяти сил конкуренции доминирует 

только «Интенсивность конкуренции», этот фактор становится решающим при 

разработке стратегии «Стольник». Например, в «Стольник»  не разработана 
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система скидок, отсутствует система бонусов, то есть недостаточно эффективно 

применяются инструменты маркетинга.  

Анализ SWOT-матрицы показал, что у «Стольник» преобладают сильные 

стороны и возможности, над слабыми сторонами и угрозами. К сожалению, на 

угрозы «Стольник» воздействия оказать не может. Рейтинговая оценка 

конкурентоспособности показала, что по сравнению с идеальным состоянием 5 

баллов – 100 %, у «Стольник» конкурентные преимущества ниже на 4,0 %, у 

конкурентов: «Familia» на 10,0 %,  «Oodji» ниже на  12,0 %, у «Ostin» на  14,0 %. 

На основе сравнения достижений в финансовой, организационной областях, в 

области нематериальных активов  и менеджмента «Стольник» 

болееконкурентоспособен, чем его основные конкуренты «Familia»,  дисконты 

«Oodji» и«Ostin». 
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3НАПРАВЛЕНИЯ ПОВЫШЕНИЯ КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ИП 

ЭКШИЯН Н.В. («СТОЛЬНИК») 

3.1 Пути повышения конкурентоспособности предприятий 

Социально-экономическое значение повышения конкурентоспособности 

продукции (работы, услуги) состоит в том, что способы такого направления 

влияют на формирование более эффективной системы хозяйствования в условиях 

рыночных отношений.  

Социально-экономическая эффективность повышения конкурентоспособности 

состоит в основном в том, что конкурентоспособная продукция (работы, услуги) 

всегда в полной мере и лучше удовлетворяет социально-экономические 

потребности; конкурентоспособная продукция (работы, услуги)  обеспечивает 

постоянную финансовую стабильность предприятия, а также получение им 

максимально возможной прибыли[69, с.145]. 

Влияние повышения конкурентоспособности продукции (работы, услуги)  не 

только на производство и эффективность хозяйствования, но и на имидж и 

конкурентоспособности предприятия в целом изображено на рисунке Д.1 в 

приложении Д. 

На уровень качества и конкурентоспособности продукции (работы, услуги)   

влияет множество разноплановых показателей. Достичь необходимого уровня 

качества  и конкурентоспособности, реализуемых на соответствующих рынках 

товаром можно разными способами, скоординированными во времени и 

пространстве.Совокупность важнейших конкретных способов (показателей) 

повышения качества и конкурентоспособности всех видов продукции (работы, 

услуги)   изображено на рисунке Д.2 в Приложении Д. 

По содержанию и направлению их можно объединить в четыре 

взаимосвязанные группы: технические, организационные, экономические и 

социальные. 

Среди  технических способов повышения конкурентоспособности продукции 
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определяющее место принадлежит постоянному усовершенствованию технико-

технологической базы предприятия. Это обусловливается тем, что необходимые 

основы технического уровня и качества изделий формируются в процессе их 

проектирования. Именно в этом цикле происходит комплекс лабораторно-

исследовательских и конструкторских работ, направленных на обеспечение 

необходимых  технико-экономических параметров образцов продукции.  

Таким образом, при повышении конкурентоспособности предприятием 

должны осуществляться следующие мероприятия – рисунок 26[53, с.431]: 

 

Рисунок 26 – Осуществление мероприятий для повышения  

конкурентоспособности 

Насущной потребностью является разработка и использование разнообразных 

форм и методов действующего социально-экономического влияния на всю 

цепочку процессов формирования и обеспечения производства 

высококачественной и конкурентоспособной продукцией. Формами и методами 

экономического влияния на эти процессы является, прежде всего, согласованная 

система прогнозирования и планирования качества продукции, установления 

принятых для производителей и потребителей цен на отдельные виды товаров, 
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достаточно мощная мотивация труда всех категорий работников предприятия.  

Формами влияния социального является всесторонняя активизация человеческого 

показателя, проведение эффективной кадровой политики, создание необходимых 

условий труда и жизнедеятельности. 

Особое внимание следует уделить управлению инновационной деятельностью 

предприятия. Широкое распространение конкуренции под воздействием 

международного разделения труда и научно-технического прогресса 

подталкивает производителей к усиленному поиску новых конкурентоспособных 

товаров и новых рынков их сбыта[2, с.371]. 

Чтобы оценить конкурентоспособность товара, необходимо решить широкий 

круг вопросов и, прежде всего, получить объективную информацию о тех рынках, 

где уже реализуется или предлагается сбывать товар, о его конкурентах. Анализу 

рынков уделяется основное внимание. Исходя из оценки существующей и 

перспективной конкурентоспособности товара принимается решение о 

дальнейшей производственно-сбытовой политике – рисунок 27[2, с.373]: 

 

 

 

 

 

Рисунок 27 – Решение о дальнейшей производственно-сбытовой политике 

Ключевым моментом в завоевании позиций на рынке 

относительномногочисленных конкурентов является своевременное 

обновлениепроизводимых товаров, подготовка и организация производства новых 

видов продукции.  

Известно, что значительное количество новых товаров, выведенных на рынок, 

терпит коммерческий провал: примерно 8 из 10 не оправдывают возлагавшихся на 

Р
еш

ен
и

е 

продолжать ли производство данного товара и его сбыт 

провести ли модернизацию для превращения товара в товар рыночной 

новизны 

провести ли модернизацию производства 

снять ли его с производства и приступить к выпуску нового товара 

приступить ли к поиску нового рынка сбыта, с учётом достаточности 

финансовых ресурсов, наличия в товаре проводящей и сбытовой сети, 

возможностей обеспечения сервиса проданного товара 
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них надежд изготовителей.  

При выборе путей повышения конкурентоспособности товара нередко бывает 

очень своевременным решение не о запуске нового, не о снятии с производства 

морально устаревшего, а о модификации товара.  

В решении задач повышения конкурентоспособности продукции с каждым 

годом все возрастающее значение приобретает проблема выбора и освоения 

новых рынков сбыта. В связи с этим на любом предприятии очень важны 

аналитико-поисковые усилия в этой области. Новые рынки сбыта решающим 

образом могут изменить конкурентоспособность товара и рентабельность 

сбытовой деятельности.  

Необходимо сформировать стратегии повышения конкурентоспособности 

товара. Существует достаточно много способов повышения 

конкурентоспособности, среди них – рисунок 28[15, с.85]: 

 

Рисунок 28 – Способы повышения конкурентоспособности 

Наибольшее признание среди товаров/услуг, предназначенных для 

удовлетворения данной общественной потребности, получает тот, который более 

полно ей соответствует. Это и выделяет его из общей массы товаров/услуг, 

обеспечивает успех в конкурентной борьбе. 

Конкуренция на разных сегментах рынка  развивается по-разному. Она, во 

многом, зависит от: количества предприятий, занимающихся производством 

товаров; цен и качества товаров[20, с.30]. 
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Для реализации этих задач руководительсети «Стольник» должен проводить 

политику повышения конкурентоспособности своего товара.  

Уровень квалификации менеджмента играет наиболее важную роль в 

обеспечении конкурентоспособности. Данная проблема может быть решена двумя 

путями: первый – повышение квалификации существующих управляющих, и 

второй – замена управляющих новыми, более квалифицированными.  

Для «Стольник» предложено применение новой технологии – реклама в 

формате «Пиллар» (формат рекламоносителявыбран 2,5 х 1,6 м, треугольной 

формы) – это относительно новый формат наружной рекламы, который 

представляет собой отдельно стоящую трёхстороннюю конструкцию с тремя 

рекламными полями, имеющую внутреннюю подсветку.  

Пиллар – это равносторонний трехгранник с прогнутыми внутрь или 

выпуклыми сторонами. Пиллар является золотой срединой между 

крупноформатными магистральными щитами и мелкоформатнымипанель-

кронштейнами. Такой вид рекламы привлекает внимание покупателей.Остальные 

способы повышения конкурентоспособности для организации не актуальны, так 

как квалификация персонала высокая, материальная мотивация присутствует, 

постоянный контроль качества, квалификация менеджмента также высокая. 

Таким образом, социально-экономическое значение повышения 

конкурентоспособности продукции (работы, услуги) состоит в том, что способы 

такого направления влияют на формирование более эффективной системы 

хозяйствования в условиях рыночных отношений. 

Необходимо сформировать стратегию повышения конкурентоспособности 

услуг. Для «Стольник» предложено применение новой технологии – реклама в 

формате «Пиллар». 

3.2 Расчет экономической эффективности предложений для «Стольник» 
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При введении рекламы «Пиллар» повысится конкурентоспособность 

магазинов «Стольник» посредством увеличения количества покупателей и 

соответственно выручки. 

Заказ рекламы на пилларах будет осуществлен в ООО «Интермедиа групп»      

г. Челябинск (https://intermediarf.com/vidy-reklamy/malyj-format-ulichnaya-

mebel/pillary/reklama-na-tumbah-i-pillarah-pillarsah-v-chelyabinske/). 

Для реализации рекламы понадобиться 4 рекламных конструкции (пиллара). 

Стоимость аренды одного пиллара в ООО «Интермедиа групп»6 000 руб.в месяц. 

В стоимость входит монтаж и печать плакатов. 

Аренда рекламных конструкции будет осуществляться 1 раз в 2 месяца, т.е. 6 

месяцев за 1 год. 

Затраты на рекламу составят: 4 шт. 6000 руб. = 24 000 руб. (в месяц) 

24 тыс. руб. 6 мес. = 144 тыс. руб. (за год) 

В результате применения рекламы «Пиллар» прогнозируется увеличение 

выручки на 10%. 

Прогноз отчета о финансовых результатах представлен в таблице 23. 

Таблица 23 – Прогноз отчета о финансовых результатах ИП Экшиян 

Н.В«Стольник» 

Статья 2018 г. Прогноз Изменение 

Выручка 18 971 20 868 1 897 

Себестоимость продаж 14 352 15 787 1 435 

Валовая прибыль (убыток) 4 619 5 081 462 

Управленческие расходы 2 234 2 234 0 

Коммерческие расходы 0 144 144 

Прибыль (убыток) от продаж 2 385 2 703 318 

Прочие расходы 896 896 0 

Прибыль (убыток) до налогообложения 1 489 1807 318 

Текущий налог на прибыль 89 108 19 

Чистая прибыль (убыток) 1 400 1 699 299 

 

«Стольник» в прогнозном периоде может увеличить прибыль от продаж на 

318тыс. руб., а чистую прибыль на 299 тыс. руб.  

Прогноз показателей рентабельности представлен в таблице 24. 

https://intermediarf.com/vidy-reklamy/malyj-format-ulichnaya-mebel/pillary/reklama-na-tumbah-i-pillarah-pillarsah-v-chelyabinske/
https://intermediarf.com/vidy-reklamy/malyj-format-ulichnaya-mebel/pillary/reklama-na-tumbah-i-pillarah-pillarsah-v-chelyabinske/


 
 

69 
 

Таблица 24 – Прогноз показателей рентабельности ИП Экшиян Н.В«Стольник»  

Показатель 2018 г. Прогноз. Изменение 

Рентабельность издержек 10,4 11,4 1 

Рентабельность оборота (продаж) 12,6 13 0,4 

 

Рентабельность продаж увеличивается в прогнозный период на 0,4 %, 

рентабельность издержек на 1 %, следовательно, наблюдаем повышение 

эффективности деятельности «Стольник». Оценка конкурентоспособности 

показала, что «Стольник» отличается от основных конкурентов и идеального 

состояния незначительно. 

Так как реклама в формате «Пиллар» позволит увеличить долю рынка, прогноз 

оценки конкурентоспособности проведем по выборочным методикам. Прогноз 

оценкиконкурентоспособности на основе модели «4-Р» показан в таблице 25. 

Таблица 25– Прогноз оценка конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В 

«Стольник» на основе модели «4-Р» 

Критерий Идеальное состояние 2018 г. Прогноз 

«1Р» — продукт 15 13 13 

«2Р» — цена 15 15 15 

«ЗР» — каналы сбыта 15 9 11 

«4Р» — продвижение на рынке 15 13 14 

Итого 60 50 53 

Прогноз оценки конкурентоспособности на основе модели «4-Р» показан на 

рисунке 29. 
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Рисунок 29– Прогноз оценки конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В«Стольник» 

на основе модели «4-Р» 

По сравнению с идеальным состоянием 60 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 11,6 % и выше по 

сравнению с 2018 г. на 6,0 %. 

Прогноз оценки конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбена 

представлен в таблице 26. 

Таблица 26– Прогноз оценки конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В 

«Стольник»на основе модели Ж.Ж. Ламбена 

Критерий Идеальное состояние 2018 г. Прогноз 

Относительная доля рынка 5 3 4 

Отличительные свойства товара 5 4 4 

Издержки 5 5 5 

Степень освоения технологии 5 5 5 

Каналы товародвижения 5 4 5 

Имидж 5 5 5 

Итого 30 26 28 

 

Прогноз оценки конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. 

Ламбенапоказан на рисунке 30. 
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Рисунок 30–Прогноз оценки конкурентоспособностиИП Экшиян Н.В «Стольник» 

на основе модели Ж.Ж. Ламбена 

По сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 6,7 % и выше по 

сравнению с 2018 г. на 7,8 %. Прогноз оценки конкурентоспособности по 

методике Grandars.Ruпредставлен в таблице 27. 

Таблица 27–Прогноз оценки конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В 

«Стольник»на основеметодики Grandars.Ru 

Критерий 
Весомос

ть, аi  

Идеальное состояние 2018 г. Прогноз 

Фбi  Кn Фбi  Кn Фбi  Кn 

Рыночная доля 0,5 5 2,5 3 1,5 4 2,0 

Степень износа основных 

фондов 
0,1 5 0,5 5 0,5 5 0,5 

Инновационная активности 0,2 5 1,0 5 1,0 5 1,0 

Ассортимент продукции  0,2 5 1,0 5 1,0 5 1,0 

Итого 1  5,0  4,0  4,5 

 

Прогноз оценки конкурентоспособности по методике Grandars.Ruпоказан на 

рисунке 31. 
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Рисунок 31–Прогноз оценки конкурентоспособности ИП Экшиян Н.В 

«Стольник»на основе методики Grandars.Ru 

По сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 10,0 % и выше по 

сравнению с 2018 г. на 12,5 %. 

Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособностипоказывает, что 

предложенное мероприятие повлекло за собой повышение эффективности 

деятельности «Стольник» и конкурентоспособность магазинов приблизилась к 

идеальному состоянию. 

Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособности представлен в таблице 

28. 

Таблица 28 – Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособностиИП Экшиян 

Н.В «Стольник» 

Критерий 
Весомо

сть, аi  

Идеальное состояние 2018 г. Прогноз 

Фбi  Кn Фбi  Кn Фбi  Кn 

Рентабельность 

продаж 
0,5 5 2,5 5 2,5 5 2,5 

Деловая репутация 0,1 5 0,5 5 0,5 5 0,5 

Уровень цен 0,2 5 1,0 4 0,8 5 1,0 

Реклама 0,2 5 1,0 5 1,0 5 1,0 

Итого 1  5,0  4,8  5,0 

 

Прогнозрейтинговой оценки конкурентоспособности  показан на рисунке 32. 
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Рисунок 32–Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособностиИП Экшиян Н.В 

«Стольник» 

Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособности – «Идеальное 

состояние». 

Таким образом,реклама в формате «Пиллар» позволит в прогнозном году 

получить выручку20 868 тыс. руб., увеличить прибыль от продаж на 318 тыс. руб., 

чистую прибыль на 299 тыс. руб. Рентабельность продаж увеличивается в 

прогнозный период на 0,4 %, рентабельность издержек на 1 %, следовательно, 

наблюдаем повышение эффективности деятельности «Стольник». Прогноз оценки 

на основе модели «4-Р»  показал, что по сравнению с идеальным состоянием 60 

баллов – 100 %, у «Стольник» конкурентные преимущества в прогнозном периоде 

ниже на 11,6 % и выше по сравнению с 2018 г. на 6,0 %.  

Прогноз оценки конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. 

Ламбенапоказал, что по сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у 

«Стольник» конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 6,7 % и 

выше по сравнению с 2018 г. на 7,8 %.  

Прогноз оценки конкурентоспособности по методике Grandars.Ruпоказал, что 

по сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 10,0 % и выше по 
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сравнению с 2018 г. на 12,5 %. Прогноз рейтинговой оценки 

конкурентоспособности – «Идеальное состояние». 

Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособности показывает, что 

предложенное мероприятие повлекло за собой повышение эффективности 

деятельности «Стольник» и конкурентоспособность магазинов приблизилась к 

идеальному состоянию. 

Выводы по третьему разделу 

Социально-экономическое значение повышения конкурентоспособности 

продукции (работы, услуги) состоит в том, что способы такого направления 

влияют на формирование более эффективной системы хозяйствования в условиях 

рыночных отношений. Необходимо сформировать стратегию повышения 

конкурентоспособности услуг. Для «Стольник» предложено применение новой 

технологии – реклама в формате «Пиллар». 

Реклама в формате «Пиллар» позволит в прогнозном году получить выручку 

20 868 тыс. руб., увеличить прибыль от продаж на 318 тыс. руб., чистую прибыль 

на 299 тыс. руб. Рентабельность продаж увеличивается в прогнозный период на 

0,4 %, рентабельность издержек на 1 %, следовательно, наблюдаем повышение 

эффективности деятельности «Стольник». Прогноз оценки на основе модели «4-

Р»  показал, что по сравнению с идеальным состоянием 60 баллов – 100 %, у 

«Стольник» конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 11,6 % и 

выше по сравнению с 2018 г. на 6,0 %.  

Прогноз оценки конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. 

Ламбенапоказал, что по сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у 

«Стольник» конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 6,7 % и 

выше по сравнению с 2018 г. на 7,8 %.  

Прогноз оценки конкурентоспособности по методике Grandars.Ruпоказал, что 

по сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 10,0 % и выше по 
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сравнению с 2018 г. на 12,5 %. Прогноз рейтинговой оценки 

конкурентоспособности – «Идеальное состояние». 

Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособности показывает, что 

предложенное мероприятие повлекло за собой повышение эффективности 

деятельности «Стольник» и конкурентоспособность магазинов приблизилась к 

идеальному состоянию. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ 

Вобщем виде конкурентоспособность понимается, как способность 

конкурировать с аналогичными объектами на конкретном рынке, используя 

конкурентные преимущества для достижения поставленных целей.  

Предлагается следующий алгоритм анализа и оценки конкурентоспособности: 

на основе модели «4-Р»; модели Ж.Ж. Ламбена; на основе методики Grandars.Ru; 

на основе исследования модели GE/McKinsey; на основе исследования 

внутренней среды предприятия; на основе модели М. Портера;на основе SWOT-

анализа;рейтинговая оценка конкурентоспособности. 

В2018 г.совокупный оборот от розничной торговли выросла у 208 (83%) из 250 

крупнейших мировых ретейлеров. Наибольшее количество ретейлеров– 87 

(34,8%) из 250 компаний – приходится на Европу, а их доля в общем обороте 

составляет 33,8%. 

Десять крупнейших мировых ретейлеров в большей степени ориентированы на 

международный рынок. На 30,4 тыс. сократилось число организаций в 

Российской Федерации, осуществляющих розничную торговлю за 2016-2018 

гг.Так же и снизилось число индивидуальных предпринимателей на 2,9 % и 

составило 1400,2 тыс. чел. Также снизилось число розничных рынков и торговых 

мест.  

На сектор розничной торговли приходится 16% российского ВВП. 

Перспективы развития российского рынка розницы в 2019 г. таковы, что 

покупательная способность снижается, зарубежные сети теряют 

рынок.Минэкономразвития Российской Федерации прогнозирует, что рост 

продаж в розничном секторе по итогам 2019 г. составит 3%.  

Магазин модной одежды и обуви «Стольник» был основан в 2006 г.Сегодня 

это 16 магазинов и фирменных отделов в Челябинске, и 12 – в соседних городах. 

На торговых площадках представлены женская, мужская, тинэйджерская линии 

одежды, а также коллекционные подборки луков от дизайнеров. 
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Магазины «Стольник» стали одной из визитных карточек города. 

Совокупный капитал «Стольник» в динамике увеличивается заисследуемый  

период на 3 014 тыс. руб., что свидетельствует о развитии сети.Активы 

представлены оборотным капиталом (100 %), на 2 311 тыс. руб. увеличились 

запасы.В структуре оборотного капитала на 0,9 % увеличились запасы и на 1,3 % 

сократилась дебиторская задолженность.  

Пассивы представлены собственным капиталом и краткосрочными 

обязательствами. Собственный капитал «Стольник» за исследуемый период 

увеличился на 2 681 тыс. руб., за счет увеличения нераспределенной прибыли, 

краткосрочные обязательства увеличились на 333 тыс. руб. В структуре пассивов 

«Стольник» на 3,3 % увеличился собственный капитал, за счет увеличения 

нераспределенной прибыли. Уровень и динамика показателей 

платежеспособности свидетельствуют о возможности организации погашать свои 

обязательства как в краткосрочном, так и долгосрочном периодах.  

Анализ финансовой устойчивости показал, что «Стольник» независим от 

внешних источников, финансово маневренен, структура оборотных активов 

устойчива. Об этом свидетельствует увеличение коэффициента автономии на 

0,032 руб./руб., коэффициента финансовой маневренности на 0,079 руб./руб., 

снижение коэффициента финансовой напряженности на 0,057 руб./руб.В 

«Стольник» деловая активность больше 1, но наблюдаем отрицательную 

динамику, снижение на 0,152 руб./руб.  

За исследуемый период выручка «Стольник» увеличилась на 2 388 тыс. руб., 

себестоимость на 1 785 тыс. руб., прибыль от продаж на 359 тыс. руб., чистая 

прибыль на 200 тыс. руб. Выручка составляет 100 % в структуре дохода 

организации. Положительный момент в том, что растет доля чистой прибыли 

«Стольник» на 0,1 %, за счет сокращения себестоимости на 0,1 % и 

управленческих расходов на 0,2 %.  

Уровень показателей рентабельности за исследуемый период выше 

среднеотраслевых значений розничной торговли. Но динамика некоторых 
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показателей отрицательная, например, экономическая рентабельность активов 

сократилась на 3,5 п/п, что говорит о том, что эффективность использования 

имущества (в нашем случае оборотного капитала и в частности запасов) 

снижается. Финансовая рентабельность сократилась на 1,8 п/п, что говорит о том, 

что эффективность использования собственного капитала снижается. Учитывая 

снижение коэффициента деловой активности, можно сделать вывод о 

недостаточной эффективности деятельности ИП Экшиян Н.В«Стольник». 

Основными конкурентами «Стольник» являются «Familia»; «Oodji» и «Ostin» 

дисконты. Оценка конкурентоспособности на основе модели «4-Р» показала, что 

по сравнению с идеальным состоянием 60 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 16,7 % (по степени охвата рынка и региону 

сбыта), также, как у «Familia», у конкурентов: «Oodji» ниже на  23,3 %, у «Ostin» 

на  18,3 %.  

Оценка конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. Ламбенапоказала, что 

по сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 13,4 %, также, как у «Familia» (по 

относительной доли рынка), у конкурентов: «Oodji» ниже на  16,7 %, у «Ostin» на  

20,0 %.  

Оценка конкурентоспособности по методике Grandars.Ruпоказала, что по 

сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» 

конкурентные преимущества ниже на 20,0 % (по рыночной доле), у «Familia» и  

«Oodji» ниже на 30,0 %, у «Ostin» на 34,0 %.  

Модель GE/McKinseyпоказала, что организация внутренних процессов в 

«Стольник» является высокоэффективной и имеются большие потенциальные 

возможности для развития. По сравнению с идеальным состоянием 5 баллов – 100 

%, у «Стольник» конкурентные преимущества ниже на 12,0 %.  

Среди факторов внутренней среды наибольшее значение имеют: 

компетентность руководства, высокая квалификация персонала.Модель 5 сил 

Портера показала, что из пяти сил конкуренции доминирует только 
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«Интенсивность конкуренции», этот фактор становится решающим при 

разработке стратегии «Стольник». Например, в «Стольник»  не разработана 

система скидок, отсутствует система бонусов, то есть недостаточно эффективно 

применяются инструменты маркетинга.  

Анализ SWOT-матрицы показал, что у «Стольник» преобладают сильные 

стороны и возможности, над слабыми сторонами и угрозами. К сожалению, на 

угрозы «Стольник» воздействия оказать не может.  

Рейтинговая оценка конкурентоспособности показала, что по сравнению с 

идеальным состоянием 5 баллов – 100 %, у «Стольник» конкурентные 

преимущества ниже на 4,0 %, у конкурентов: «Familia» на 10,0 %,  «Oodji» ниже 

на  12,0 %, у «Ostin» на  14,0 %. На основе сравнения достижений в финансовой, 

организационной областях, в области нематериальных активов  и менеджмента 

«Стольник» болееконкурентоспособен, чем его основные конкуренты «Familia»,  

дисконты «Oodji» и«Ostin». 

Социально-экономическое значение повышения конкурентоспособности 

продукции (работы, услуги) состоит в том, что способы такого направления 

влияют на формирование более эффективной системы хозяйствования в условиях 

рыночных отношений. Необходимо сформировать стратегию повышения 

конкурентоспособности услуг. Для «Стольник» предложено применение новой 

технологии – реклама в формате «Пиллар». 

Реклама в формате «Пиллар» позволит в прогнозном году получить 

выручку20 868 тыс. руб., увеличить прибыль от продаж на 318 тыс. руб., чистую 

прибыль на 299 тыс. руб. Рентабельность продаж увеличивается в прогнозный 

период на 0,4 %, рентабельность издержек на 1%, следовательно, наблюдаем 

повышение эффективности деятельности «Стольник».  

Прогноз оценки на основе модели «4-Р»  показал, что по сравнению с 

идеальным состоянием 60 баллов – 100 %, у «Стольник» конкурентные 

преимущества в прогнозном периоде ниже на 11,6 % и выше по сравнению с 2018 

г. на 6,0 %. Прогноз оценки конкурентоспособности на основе модели Ж.Ж. 
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Ламбенапоказал, что по сравнению с идеальным состоянием 30 баллов – 100 %, у 

«Стольник» конкурентные преимущества в прогнозном периоде ниже на 6,7 % и 

выше по сравнению с 2018 г. на 7,8 %. Прогноз оценки конкурентоспособности по 

методике Grandars.Ruпоказал, что по сравнению с идеальным состоянием 5 

баллов – 100 %, у «Стольник» конкурентные преимущества в прогнозном периоде 

ниже на 10,0 % и выше по сравнению с 2018 г. на 12,5 %.  

Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособности – «Идеальное 

состояние».Прогноз рейтинговой оценки конкурентоспособности показывает, что 

предложенное мероприятие повлекло за собой повышение эффективности 

деятельности «Стольник» и конкурентоспособность магазинов приблизилась к 

идеальному состоянию. 
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ПРИЛОЖЕНИЯ 

 

ПРИЛОЖЕНИЕ А 

 

Магазин «Стольник» 

 
 

Рисунок А.1 – Стольник на карте Челябинской области 
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Продолжение Приложения А 

 

 
Рисунок А.2 – Стольник на карте Челябинской области 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Б 

 

Зависимость объема продаж 

 

Рисунок Б.1 –Российский розничный сектор: зависимость объема продаж от 

ключевых индикаторов экономического климата 
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ПРИЛОЖЕНИЕ В 
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Продолжение Приложения В 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Г 

Таблица Г.1 – Методики оценки конкурентоспособности (сущность, расчеты) 
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ПРИЛОЖЕНИЕ Д 

Повышение конкурентоспособности 

 

Рисунок Д.1 –Разностороннее влияние повышения качества и 

конкурентоспособности продукции на производство и имидж предприятия 
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Рисунок Д.2 –Основные способы (показатели) повышения качества и 

конкурентоспособности продукции предприятия 


