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ЦЕЛИ, ЗАДАЧИ ПРАКТИКИ 3

• практическое применение знаний по теме «Товарная 
политики фирмы», 

• получения опыта расчета конкурентоспособности 
товара,

• получение опыта визуализации результатов расчета 
конкурентоспособности

2

Результат:

Умение определять факторы конкурентоспособности;
Умение рассчитать декомпозированные факторы конкурентоспособности;
Умение рассчитать индекс конкурентоспособности и визуализировать 
полученный результат;
Умение выполнить SNW-анализ.



Вопросы к рассмотрению:

3

1. Понятие конкурентоспособности и способы 
определения конкурентов;
2. Этапы расчета конкурентоспособности;
3. Проблемы шкалирования и балльных оценок. 
4. Индекс конкурентоспособности. Многоугольник 
конкурентоспособности.
5. SNW-анализ
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1. Понятие конкурентоспособности 
и способы определения конкурентов

Кто наши конкуренты?

1 подход – на основе схожести товаров:

Всех конкурентов в зависимости от их опасности далее делят на две 
группы. 
К первой группе относятся компании, выпускающие точно такой же 
продукт. 
Ко второй – производители товаров, способных удовлетворить такую же 
потребность, то есть товаров-субститутов. 
Дальнейшая конкретизация группы приоритетных конкурентов 
продолжается по критерию сходства используемых им рыночных 
стратегий, скажем, по качеству и цене. 
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Кто наши конкуренты?

2 подход - на основе стратегических ролей на рынке:

1) Лидеру рынка принадлежит наибольшая доля определенного 
рынка. 

2) Претендент 

3) Последователь 

4) Компания, оперирующая в нише, обслуживает небольшие 
сегменты рынка, которые не представляют интерес для крупных 
компаний. 

1. Понятие конкурентоспособности 
и способы определения конкурентов
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Показатели
 

Разбаловка

 

Наличие сайта и его
продвинутость сайта

 

Имеют хорошо 

разработанный сайт
Имеют сайт с плохо 

разработанной структурой
 

Не имеют сайт

Балл: 3 Балл: 2 Балл: 1

 

Представленность в 

интернете (соц.сети)

Представлен во многих соц.

сетях и на большинстве 

сайтов

 

Представлен в одной –двух 

соц.сетях

 

Не представлен 

нигде

Балл: 3 Балл: 2 Балл: 1

 

 

Известность компании

 

Компания известна и всегда 

находится на слуху

 

Известность компании низкая
 

Не известная

Балл: 3 Балл: 2 Балл: 1

Давность нахождения 

на рынке  (года)

 

>10 лет
 

 

5-10 лет
 

1-4 года

Баллы: 3 Баллы: 2 Баллы:1

 

Охват  рынка
 

 

Рынок Томска и томского 

района
 

Томский рынок
 

Российский рынок

Баллы: 3 Баллы: 2 Баллы: 1

 

Широта ассортимента
 

Широкий
 

Средний
 

Маленький

Баллы: 3 Баллы: 2 Баллы: 1

Как определить стратегические роли? Если не знаем долей на рынке – то на 
основе косвенных показателей «силы» игрока. Например:

1. Понятие конкурентоспособности 
и способы определения конкурентов



7

Наименование организации Балл Роль

1 Авто-Класс 15 ЛИДЕР
22 Учебный СТЦ ДОСААФ России г. 
Томска

14

Претенде
нты

23 Штурвал
24 Политехник
18 Престиж 13
6 Автотех
3 Центральные курсы водителей
4 Автокурсы 12

Последова
тели

2 За рулем
15 Драйв-Томск 11
13 Альфатех
8 Автошкола Первоклассная
9 Автошкола ТОМИЧ 10
17 Права-70 9
14 Вираж
5 Автопрофи
7 Автошкола 8
10 Автошкола (ТАДТ) 7

Нишеры

21 Учебно-курсовой комбинат (ТСХИ)
11 Автошкола (Томский аграрный 
колледж)

6

12 Автошкола (Томский МТТ)
16 Лесотехшкола

1. Понятие конкурентоспособности 
и способы определения конкурентов
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Методы сбора информации:

�Открытый аналитический метод;
�Конкурентная разведка.

1. Понятие конкурентоспособности 
и способы определения конкурентов
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2. Этапы расчета конкурентоспособности



Этапы выполнения задания:
1. Выберите объект, в интересах которого будет проводиться конкурентный анализ 

(предприятие, товар). Коротко представьте характеристику:
Название предприятия___________________________________________
продукт _______________________________________________________
потребители (сегменты)__________________________________________
целевая аудитория ______________________________________________
Границы рынка __________________________________________________

2. Проведите приоритезацию конкурентов. Сначала соберите полный перечень 
игроков, укажите источник информации. Затем продумайте факторы, позволяющие 
прямо или косвенно судить о силе рыночного игрока. Заполните таблицу, укажите 
значения факторов и значения шкалы для из оценки. Вывод: кто выбран в качестве 
приоритетных конкурентов и почему?

 Фактор 1 Фактор 2 Фактор 3 Фактор 4 Общая 
сумма

Стратегическая 
роль игрока

Предприятие      Лидер

Конкурент 1      Последователь

Конкурент 2      Претендент

Конкурент N      Нишер

2. Этапы расчета конкурентоспособности
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3. Сформулируйте факторы, в большей степени влияющие на 
конкурентоспособность объекта. К ним относится в первую очередь маркетинг 
игроков. Условно эти факторы можно разделить на внешние (те, которые видны 
потребителю) и внутренние (это факторы силы, которые не видны потребителя, 
например, издержки).  Заполните таблицу:

Факторы КСП Внутренний/
внешний

Источник 
получения 
информации

Метод 
получения 
информации

Вес (значимость) 
фактора

Фактор КСП 1   ОАМ, КР 0,25

Фактор КСП 2    0,15

…     

Фактор N     

    1 (100 %)

2. Этапы расчета конкурентоспособности
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Можно определить двумя методами:
1) Экспертный опрос;
2) Опрос потребителей

2. Этапы расчета конкурентоспособности

Исходя из данных опроса легко определить коэффициенты значимости.
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Факторы конкурентоспособности имеют разный вес, который определяется 
опросом экспертов  или потребителей. 

Факторы КСП Значимость, % Вес
Широта услуг 25 0,25
Ценовой уровень 22 0,22
Качество услуг 18 0,18
Уровень подготовки персонала 14 0,14
Способность выполнять крупные 

заказы
13 0,13

Реклама 8 0,08
 100 1

2. Этапы расчета конкурентоспособности
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4. Проведите конкурентный анализ по выбранным факторам. 

 Мы К1 К2  К…
Фактор КСП итог 1 2,3 4,1 5  
Фактор КСП итог 2     

Фактор КСП итог N     

     

2. Этапы расчета конкурентоспособности

Для оценки внутренних факторов можно воспользоваться методами конкурентной разведки (какими 
именно?). Внешние факторы оцениваются путем опроса потенциальных потребителей + методами КР. 
Факторы конкурентоспособности имеют разный вес, который определяется экспертным путем (всю 
совокупность) и опросом потребителей (внешние).
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Факторы КСП Микрофакторы
1. Расположение 1.1 близость к центру города

1.2 близость к деловому району города

1.3 близость конкурентов
1.4 близость стоянок

2. Этапы расчета конкурентоспособности
По крупным факторам проведите декомпозицию.



16

2. Этапы расчета конкурентоспособности

Количественные и качественные оценки трансформируйте в балльные. 
Результаты исследования занесите в таблицу. 



В таблице продемонстрировано отклонение цен конкурентов от компании «ТЛД Экспо» по 7 товарным позициям (SKU) в 
товарной группе  ЛДСП 16 мм. Выбор SKU был обусловлен их максимальными объемами продаж. Ценовое лидерство делят 
СФЗ (SKU2, 3, 4) и Югра-Плит (SKU 1, 5, 7).
Цены компании «ТЛД Экспо» являются средними, и отличаются от остальных от 5 до 20 %. Самую высокую среднюю 
конкурентоспособность по цене имеет компания Югра-Плит.
Самой высокой средней ценой в товарной категории ЛДСП 16 мм обладает компания Ува-древ, наибольшее отклонение от 
среднего значения нашей компании 3% имеют цены компании Югра-Плит, что делает ее конкурентоспособной по цене в 
сравнении с остальными компаниями.
В целом размах вариации на разные SKU ЛДСП 16мм не очень высок: от 8 до 20%. Обращает на себя внимание размах 
вариации на SKU 6 Голубой (20%), что может быть объяснено более низкой степенью стандартизации продукта, 
использованием разной по качеству и ценам декоративной бумаги голубого цвета.
В целом, по данным ценового анализа, компания ТЛД Экспо по товарной группе ЛДСП 16мм в 52% случаев оказалась  
неконкурентоспособной по цене. Из 21 случая в 11 случаях, когда мы не конкурентоспособны по цене.

2. Этапы расчета конкурентоспособности



Далее мы проводим сравнение факторов КСП вместе с коэффициентом 
значимости каждого фактора.  Это позволит более точно определить 
рыночную позицию игроков относительно друг друга.

        Конкуренты
Факторы КСП

Tomsk Garden 

Group

Оазис 

21 век
Гений 

места
ООО «Дизайн –

РСК Виктория»

Широта услуг 3 1 2 3
К=0,25 0,75 0,25 0,5 0,75

Ценовой уровень 3 1 1 3
К=0,22 0,66 0,22 0,22 0,66

Качество услуг 3 2 2,6 2,3
К=0,18 0,54 0,36 0,47 0,41

Уровень подготовки персонала 2,75 2,75 2,5 2,25

К=0,14 0,38 0,38 0,35 0,31

Способность выполнять 

крупные заказы
2,5 2,5 1 1

К=0,13 0,32 0,32 0,13 0,13

Реклама 2 1,5 1,5 2
К=0,08 0,16 0,12 0,12 0,16

Итого: 16,25 10,75 10,6 13,55
С коэфф. значимости 2,81 1,65 1,79 2,42

2. Этапы расчета конкурентоспособности
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Шкалирование – отображение свойств объектов, явлений, 
процессов в числовом множестве.

Проблема: трансформация одной системы исчисления в другую. 
По разным факторам – разные натуральные единицы (метры, 
средние цены, количество товарных единиц и т.д.)
Такие оценки интегрировать невозможно (сапоги + пироги)!
Необходимо привести все школы к единому виду – балльному.

3. Проблемы шкалирования
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3. Проблемы шкалирования
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Для перевода данных в пятибалльную шкалу используется формула линейной 
функции (обычная или инвертированная).

3. Проблемы шкалирования

Y (X) = KX+ B
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Шкалирование фактора «Регионы продаж» 

Для анализа было посчитано количество регионов (административных единиц) в 
штуках, где есть официальная дилерская сеть, указанная на сайте компании. 

Таблица 1  – Шкалирование критерия «Регионы продаж»

Производитель Кол-во Оценка Параметры оценки
ТЛД Экспо 13 1,82 Балл за минимум Ymin 1

СФЗ 40 5,00 Балл за максимум Ymax 5
Увадрев 22 2,88 Минимальное кол-во Xmin 6

Югра 6 1,00 Максимальное кол-во Xmax 40

Коэф-т К = (5-1)/34 0,117647

Коэф-т В = (40*1-6*5) / 34 0,294118

3. Проблемы шкалирования
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Шкалирование фактора «Цены»

Для перевода вводим в таблицу данные о средней цене каждой компании, задаём 
параметры оценки (в данном случае – инвертированная шкала) и получаем результат 
в колонке оценка (табл. 2).

Таблица 2 – Шкалирование критерия «Цены»

3. Проблемы шкалирования

Производитель Цена Оценка Параметры оценки

ТЛД Экспо 243 3,95 Балл за минимум Ymin 5

СФЗ 234 5,00 Балл за максимум Ymax 1

Увадрев 268,34 1,00 Минимальная цена Xmin 234

Югра 236,61 4,70 Максимальная цена Xmax 268,34

Коэффициент К -0,11648

Коэффициент В 32,25684
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4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности

5. После этого рассчитайте рыночную позицию Вашего предприятия (по сути это 
сумма баллов по всем факторам, поправленных на коэффициент значимости). 

Вj – показатель, обобщающий позицию товара на рынке (например, набор его 
качественных свойств),
хi – характеристика i-товарного свойства (балльная экспертная или количественная),
ri – рейтинговая оценка важности i-свойства для потребителя.
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Полученные данные показывают, насколько рыночная позиция игроков 

отличается между собой. Компания Tomsk Garden Group занимает самую 

высокую рыночную позицию среди игроков, самая низкая позиция занимается 

компанией «Гений места».
Рыночная позиция игроков

Tomsk Garden Group 2,81
Оазис 21 век 1,65
Гений места 1,79
ООО «Дизайн –РСК 

Виктория»

2,42

Среднерыночная позиция 2,17

4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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где К – показатель конкурентоспособности j-товара (фирмы) по сравнению с 
товаром (фирмой), принятым за эталон. Это может быть лидер отрасли или 
среднеотраслевой «гибрид»;

Вj – показатель, обобщающий позицию товара на рынке (например, набор его 
качественных свойств),

6. Затем рассчитайте  КСП объекта по формуле относительно всех 
приоритетных конкурентов.

4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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Расчет КСП Tomsk Garden Group  с коэффициентом значимости
КСП «Tomsk Garden Group» относительно «Оазис 

21 век»

 

2,81/1,65

 

1,7

КСП «Tomsk Garden Group» относительно «Гений 

места»

 

2,81/1,79

 

1,6

КСП «Tomsk Garden Group» относительно «РСК 

Виктория»

 

2,81/2,42

 

1,2

КСП «Tomsk Garden Group» относительно 

среднерыночной позиции
 

2, 81 / 2,17

 

1,3

При КСП > 1 объект более конкурентоспособен. Отсюда следует, что компания Tomsk 
Garden Group более конкурентоспособна относительно остальных игроков

4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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7. Представьте результат в виде многоугольников КСП. 
Первый – по простым баллам, 
второй – с поправкой на коэффициенты значимости.

4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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Многоугольник КСП «TGG» с учетом 
коэффициентов значимости

4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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Многоугольник КСП «Томлесдрев» с учетом 
коэффициентов значимости

4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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4. Индекс конкурентоспособности. 
Многоугольник конкурентоспособности
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8. Также представьте таблицу сильных и слабых сторон игроков (SNW-анализ). 
Перечислите сильные и слабые стороны вашего объекта.

8. Сделайте вывод о Вашем предприятии: сильные стороны и слабые, 
конкурентные преимущества. Предложите стратегии конкурентных 
преимуществ для объекта.

5. SNW-анализ



35

5. SNW-анализ
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5. SNW-анализ



37

5. SNW-анализ
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SNW-анализ «Томлесдрев»

5. SNW-анализ
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8. Сделайте вывод о Вашем предприятии: 

Сильные стороны:

Слабые стороны: 

Конкурентные преимущества: 

Конкурентные недостатки:

Уникальное торговое предложение:

Предложите стратегии конкурентных преимуществ для объекта.

После проведенного PESTLE-анализа и SNW-анализа можно приступить к заполнению 
матрицы SWOT.

5. SNW-анализ



СПАСИБО
ЗА ВНИМАНИЕ!


