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Современным коммерческим организациям различных отраслей эко-
номики, находясь в условиях жесткой конкуренции и, в силу ряда объек-
тивных экономических факторов, неустойчивых внешних условий ведения 
бизнеса, необходимо постоянно изыскивать резервы на укрепление конку-
рентных позиции как на внутреннем, так и внешних рынках, совершен-
ствование технологического потенциала, повышения эффективности функ-
ционирования. 

В связи с этим топ-менеджмент организаций ищет эффективные спо-
собы разработки стратегий развития на основе применения специализиро-
ванных инструментов стратегического управления, адекватных как совре-
менным внешним экономическим условиям, так и внутренним условиям 
функционирования организации. Одним из таких инструментов является 
модель конкурентных сил Майкла Портера [1], применение которой пока-
зано в статье на примере реализованного авторами проекта по разработке 
стратегии организации.  

Объект исследования – ОАО «Институт Белгоспроект» (далее – Ин-
ститут), является одним из старейших предприятий проектного сегмента 
строительной отрасли, обладает высоким производственным потенциалом, 
имеет определенное конкурентное преимущество среди сильных  
игроков рынка.  

Проблема – появление и развитие бизнеса новых, высокотехнологичных 
игроков, выход их на международные рынки, изменение поведения сильных 
игроков и изменение предпочтений клиентов в будущем может привести к по-
тере конкурентных позиций Института. 

Цель исследования – на основе применения модели конкурентных сил 
Майкла Портера определить ключевые факторы успеха бизнеса, чтобы ни-
велировать указанные риски, предвидеть как сильно изменится конкурен-
ция в рыночной нише, которую занимает Институт, и обезопасить свой 
бизнес в перспективе. 

Каждая сила в модели Майкла Портера представляет собой отдельный 
уровень конкуренции.  

Внутриотраслевая конкуренция и угроза появления новых игроков (их 
давление) – в первом случае оценивалось влияние на бизнес действующей 
конкуренции, во втором – возможные риски при появлении новых игроков. 

Рыночная власть покупателей (давление клиентов) – важно при ана-
лизе предусмотреть все случаи, при которых клиенты могут уйти к конку-
рентам. 

Рыночная власть поставщиков (давление поставщиков) – для Института 
основной поставщик – рынок труда работников, обладающих компетенциями 
проектирования строительных объектов. При анализе необходимо установить 
силу влияния фактора, насколько доступны квалифицированные кадры в от-
расли, как быстро можно обновить персонал для роста и развития. 

Проводился полный анализ сил, влияние которых определено. Для более 
достоверного определения рейтинга для каждой силы использовались специ-
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альные критерии оценки, предложенные самим Майклом Портером и ряд 
наводящих вопросов для каждого фактора, позволяющих относительно досто-
верно оценить их силу [1]. 

Анализ текущих конкурентов позволил понять, что Институт ждет в бу-
дущем при планомерном развитии, например, если просто плыть по течению, 
без внедрения новых стратегий. 

Изучение потенциальных конкурентов (новых игроков) необходимо для 
понимания, что будет с рыночной нишей, которую занимает Институт, если 
они появятся, и когда необходимо перестроиться или ввести инновации для 
обеспечения стабильной конкурентной позиции. 

Для определения рейтинга для каждой конкурентной силы были состав-
лены таблицы экспертной оценки факторов. Результаты оценки факторов по 
каждой из конкурентных сил, приведен в таблицах 1–4 соответственно. 

Таблица 1 – Анализ силы давления текущих конкурентов 

Параметр  
оценки 

Оценка параметра (от max к min) 
3 2 1 

Количество  
игроков 

Высокий уровень 
насыщения 

рынка 

Средний уровень 
насыщения 

рынка 

Небольшое  
количество 

+   

Темпы роста  
рынка 

Стагнация и сни-
жение объемов 

Замедляющийся, но 
растущий Высокий 

 +  

Уровень  
дифференциации 

Компании предла-
гают стандартизи-

рованный пакет 
услуг 

Пакет услуг отли-
чается по составу и 

направлениям 

Услуги компа-
ний значитель-
но отличаются 

 +  

Ограничения  
в повышении цен 

Жесткая ценовая 
конкуренция на 

рынке 

Есть возможность 
повышения цен 

только в рамках по-
крытия затрат 

Всегда есть воз-
можность по-
вышения цен 

 +  
Итоговый балл 9 

Шкала оценки силы давления текущих конкурентов 
4 балла Низкий уровень 

5–8 баллов Средний уровень 
9–12 баллов Высокий уровень 

Примечание – Источник: собственная разработка. 
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Получен итоговый балл 9, что по оценочной шкале попадает в категорию 
высокий уровень конкуренции внутри отраслевого сегмента. 

Таблица 2 – Анализ силы давления новых игроков 

Параметр оценки 
Оценка параметра (от max к min) 

3 2 1 

Известные бренды  
с высокой долей 

рынка 

Отсутствуют круп-
ные игроки 

3–5 крупных игро-
ков держат около 

20 % рынка 

3–5 крупных иг-
роков держат бо-
лее 80 % рынка 

 +  

Дифференциация 
рынка 

Низкий уровень раз-
нообразия услуг 

Существуют 
микро-ниши 

Все возможные 
ниши заняты 

 +  

Уровень инвестиций 
и затрат для входа в 
отраслевой сегмент 

Низкий (окупается 
за 1–3 месяца) 

Средний (окупает-
ся за 4–12 месяцев) 

Высокий (оку-
пается более 
чем за 1 год) 

+   

Доступ к каналам 
распределения 

Доступ к каналам 
распределения пол-

ностью 
открыт 

Доступ к каналам 
распределения требу

ет инвестиций 

Доступ к каналам 
распределения 

ограничен 

  + 

Политика прави-
тельства 

Нет ограничиваю-
щих факторов 

Государство огра-
ничивает по опре-
деленным направ-

лениям 

Государство пол-
ностью регламен-

тирует отрасль 

  + 

Готовность суще-
ствующих игроков 

к снижению цен 

Игроки не пойдут 
на снижение цен 

Крупные игроки не 
пойдут на сниже-

ние цен 

При вводе 
более 

дешевого пред-
ложения – сни-

жение 
цены 

+   

Темпы роста отрас-
левого сегмента 

Высокий и расту-
щий 

Замедляющийся, 
но растущий 

Стагнация или 
падение 

 +  

Итоговый балл 14 



 142 

Продолжение таблицы 2 

Шкала оценки силы давления новых игроков 

7 баллов Низкий уровень 

8–14 баллов Средний уровень 

15–21 баллов Высокий уровень 

Примечание – Источник: собственная разработка. 

Получен итоговый балл 14, что по оценочной шкале попадает в катего-
рию средний уровень риска сокращения рыночной ниши, которую занимает 
Институт, за счет появления новых игроков. 

Таблица 3 – Анализ силы влияния клиентов 

Параметр оцен-
ки 

Оценка параметра (от max к min) 

3 2 1 

Концентрация 
клиентов на сег-

менте рынка 

5–10 крупных кли-
ентов обеспечива-

ют более 80 %  
объема 

5–10 крупных кли-
ентов обеспечива-

ют  около 20 % 
объема 

Отсутствуют 
крупные клиенты 

+   

Чувствительность к 
цене, потребность 

снижать затраты на 
потребление услуг 

Высокая чувстви-
тельность к цене, 
связанная с по-

требностью сниже-
ния затрат 

Умеренная чув-
ствительность к 

цене, определяю-
щее – це-

на/качество 

Не планируется 
снижение затрат 
на потребление 

услуг 

 +  

Известные брен-
ды с высоким 

уровнем лояльно-
сти 

Более 80% объемов 
производства обес-
печено лояльными 

клиентами 

Около 20% объемов 
производства обеспе

чено  
лояльными клиента-

ми 

Среди известных иг
роков нет  

лояльных к компа-
нии 

+   

Требования к ка-
честву существу-
ющих на рынке 

услуг 

Высокий уровень 
требований к каче-
ству по всем видам 

услуг 

Высокие требования   
к оценке и сертифи-
кации новых видов 

услуг 

Слабое влияние, 
практически все 

игроки сертифици-
рованы 

 +  

Итоговый балл 10 
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Продолжение таблицы 3 

Шкала оценки силы давления со стороны клиентов 

4 балла Низкий уровень 

5–8 баллов Средний уровень 

9–12 баллов Высокий уровень 

Примечание – Источник: собственная разработка. 

Получен итоговый балл 10, что по оценочной шкале попадает в катего-
рию высокий уровень влияния клиентов на бизнес организации.     

Таблица 4 – Анализ силы давления поставщиков 

Параметр оценки 
Оценка параметра 

(от max к min) 
2 1 

Количество поставщиков 

Незначительное количе-
ство, 

монополия 

Большое количество по-
ставщиков 

 + 

Ограниченность ресурсов 
требуемой квалификации 

Ограниченное 
количество 

Неограниченное 
количество 

+  
Издержки возобновления 

ресурса 
Высокие Низкие 

+  

Приоритетность направле-
ния деятельности 

Низкая 
приоритетность 

Высокая 
приоритетность 

 + 
Итоговый балл 6 

4 баллов Низкий уровень 
5–6 баллов Средний уровень 
7–8 баллов Высокий уровень 

Примечание – Источник: собственная разработка. 

Получен итоговый балл 6, что по оценочной шкале попадает в категорию 
средний уровень давления поставщиков. 

Результаты оценки силы влияния конкурентов, новых игроков, клиентов 
и поставщиков обобщены и представлены на диаграмме (рисунок 1). 

На основе результатов исследования сделан вывод о том, что Институт 
осуществляет деятельность в условиях высокой внутриотраслевой конкурен-
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ции, причем наличие сильных крупных игроков и риска появления в течении 
5 лет новых игроков сигнализирует о необходимости предусмотреть возмож-
ность перестроить бизнес на основе выхода на новые международные рынки, 
совершенствования предлагаемых и освоения новых видов услуг, соответ-
ствующих требованиям и ожиданиям клиентов. 

 

Рисунок 1 – Профиль влияния конкурентных сил по модели Портера 

Примечание  – Источник: собственная разработка. 
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