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INNOVATIVE ENTREPRENEURSHIP 

Abstract 
The main means of ensuring the competitiveness of producers using high-quality imported prod-

ucts is the technological re-equipment of industrial enterprises. Mastering high technology in indus-
try, as well as in the social sphere and the release of new scientific products. Currently, the problem 
of innovative entrepreneurship is quite obvious, since this type of entrepreneurial activity is a driving 
force not only for the national economy, but for the entire world community. 
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КОНКУРЕНЦИЯ В СФЕРЕ УСЛУГ  
НА СОВРЕМЕННОМ РЫНКЕ1 

Аннотация 
Создавая предприятие по продаже товаров или по оказанию услуг, нужно уметь оцени-

вать внешние и внутренние факторы, влияющие на предприятие. Одним из таких факторов 
будет являться конкуренция. Конкуренция – это неотъемлемая часть каждого бизнеса, кото-
рая помогает совершенствовать свое предприятие, делая его наиболее конкурентоспособным. 
От конкурентоспособности зависят продажи товаров или услуг предприятия. 

Ключевые слова: конкуренция, конкурентоспособность, услуги, предприятие, совре-
менный рынок. 

 
Конкуренция – это двигатель торговли, будь это товары или услуги. 
Она регулирует если не всё в сфере бизнеса, то многое.  
Конкуренция как двигатель научно-технического процесса заставляет предприятия по-

вышать уровень качества предоставленной услуги, увеличивать производительность, снижать 
уровень издержек, повышать уровень клиентоориентированности. 

Интенсивность конкуренции различается на разных рынках.  
В одних отраслях компании получают высокую прибыль, для других же – типичны 

убытки. Соответственно, в благополучных отраслях конкуренция носит относительно мягкий 
характер.  

Первые могут позволить себе поступать по принципу: «Живи и дай жить другим».  
А в неблагополучных отраслях идет жестокая борьба, направленная на полное вытеснение 
конкурентов с рынка, так как для каждой из фирм победа над соперниками – это вопрос полу-
чения прибыли или банкротства.  

Когда предприятие создаёт все возможные условия для клиента, оно становится наибо-
лее конкурентоспособным. Это обеспечивает наибольший спрос, нежели у конкурентов, и в 
дальнейшем – наибольшую выручку. 

А целью любой предпринимательской деятельности является получение прибыли. 
Таким образом, можно сказать, что конкуренция – это не всегда борьба организаций друг 

с другом, это анализ структуры рынка и тех условий, которые на нем господствуют [2, с. 11]. 
Конкурентоспособность – способность предприятия быть конкурентом. Как бы просто 

это не звучало, на деле все сложней. 
В современной экономике термин «конкурентоспособность» используется примени-

тельно категориям разного уровня: товара, фирмы, отрасли, региона, страны [2, с. 42]. 
Важно учитывать все внешние и внутренние факторы, риски и угрозы, возможности и 

преимущества предприятия, чтобы оценить его конкурентоспособность.  
Для оценки конкурентоспособности существуют разные анализы, такие как SWOT или 

PEST, различные матрицы БКГ и Портера, модель Розенберга, оценки конкурентоспособности 
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на основе уровня продаж, а также расчет модели с идеальной точкой и расчет интегрального 
показателя. 

 SWOT-анализ показывает внутренние сильные и слабые стороны и внешние возмож-
ности и угрозы. PEST-анализ показывает влияние политических, экономических, социальных 
и технологических факторов, влияющих на предприятие.  

Остальные методы оценки показывают уровень конкурентоспособности конкретной 
фирмы в сравнении с другими. 

Для оценки конкурентоспособности услуги можно использовать также ABC-анализ, 
который покажет, какой товар приносит больше прибыли и XYZ-анализ, который покажет 
устойчивость услуги на предприятии. Если соотнести данные этих двух анализов, то мы полу-
чим услуги, которые наиболее конкурентоспособны. Данные анализы действуют по принципу 
Парето, где 20 % услуг приносит 80 % выручки.  

В марте 2019 г. исследовательская компания NeoAnalytics завершила проведение мар-
кетингового исследования российского рынка клининговых услуг. В ходе исследования выяс-
нилось, что в 2018 году объем рынка клининга в России составил 83,5 млрд. руб. и увеличился 
на 3,5 % по отношению к аналогичному показателю прошлого года. В настоящее время в Рос-
сии действуют около 1000 компаний, занимающихся клинингом. На долю крупных участни-
ков приходится не более 25-30 % рынка. [1]. 

Рынок онлайн-доставки продуктов питания самими ретейлерами и службами доставки 
в России по итогам 2019 года, по оценкам аналитического агентства InfoLine, вырос на 50 %, 
до 35 млрд руб. [4]. 

По данным Росстат, в Российской Федерации на февраль 2020 года, 81848844,39 чело-
век, а это 55,8 %, пользуются различными услугами, такими как: бытовые, коммунальные, 
транспортные, почтовой связи и курьерские, гостиниц и аналогичных средств размещения, 
телекоммуникационные, ветеринарные, жилищные, системы образования, медицинские и 
прочие [5]. 

Как оставаться конкурентоспособным на современном рынке? 
Современный рынок требует актуальных решений. 
Актуальными решениями будут являться: 
� Создание интернет ресурса (сайта, странички), где будут описаны: что за фирма, 

как давно работает, чем занимается, отзывы, цены на услуги и их описание (лучше в сопро-
вождении фото и видео контента), контакты для связи. 

� Рекламные кампании в онлайн: закупка таргетинговой рекламы, закупка рекламы 
у медиаличностей. 

� Рекламные кампании в офлайн: создание рекламной вывески, закупка рекламы в 
газету, телевизор, раздача листовок. 

Основной упор нужно делать на онлайн платформу, так как там сейчас находиться са-
мая покупательская аудитория. 

Доля россиян в возрасте от 16 до 55 лет, делающих покупки в интернете, в 2019 году, 
составляет 42 % – в два раза больше, чем в 2015 году (Рис. 1) [3]. 

Для более полной оценки конкурентоспособности нужно рассмотреть еще две перемен-
ные: случайные события и действия правительства.  

Конкурентное преимущество – свойства услуги, создающие для фирмы превосходство 
над конкурентами. Эти характеристики могут разными и относиться как к базовой услуге, так 
и к дополнительным услугам, которые сопровождают базовую. Указанное превосходство яв-
ляется относительным, определяемым в сравнении с конкурентом.  

Конкурентное преимущество может быть внешним, если основано на отличительном 
качестве товара, которое образует ценность для покупателя вследствие либо сокращения из-
держек, либо повышения эффективности.  
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Рис. 1. Доля россиян в возрасте от 16 до 55 лет, делающих  

покупки в интернете по данным омнибуса GFK RUS, 2019 [3] 
 
Внешнее конкурентное преимущество увеличивает рыночную силу фирмы в том 

смысле, что она может заставить рынок принять цену продаж выше, чем у приоритетного кон-
курента, не обеспечивающего соответствующего отличительного качества.  

Стратегия, вытекающая из внешнего конкурентного преимущества, – это стратегия диф-
ференциации, которая опирается на маркетинговое ноу-хау фирмы, ее превосходство в выявлении 
и удовлетворении ожиданий покупателей, недовольных существующими услугами.  

Конкурентное преимущество является внутренним, если оно базируется на превосход-
стве фирмы в отношении издержек производства, менеджмента фирмы или услуги, которое 
создает ценность для изготовителя, позволяющую добиться себестоимости меньшей, чем 
у конкурента.  

Внутреннее конкурентное преимущество – это следствие более высокой производи-
тельности, которая обеспечивает фирме большую рентабельность и устойчивость к снижению 
цены продаж, навязываемому рынком или конкуренцией.  

Стратегия, основанная на внутреннем конкурентном преимуществе, – это стратегия до-
минирования по издержкам, которая основывается на организационном и производственном 
ноу-хау фирмы.  

Эти два типа конкурентного преимущества, имеющие разное происхождение, часто 
оказываются несовместимыми, поскольку требуют существенно различающихся навыков.  

 Интенсивность конкурентной борьбы между прямыми соперниками на рынке варьи-
руются в зависимости от характера конкурентной ситуации. Она описывает степень взаимоза-
висимости конкурентов, возникающей на конкретном рынке в результате их действий.  

Таким образом, можно сделать вывод о том, что конкурентоспособность – это целая 
система мероприятий, которые необходимо учитывать при создании бизнеса или уже при ве-
дении предпринимательской деятельности.  

«К числу важнейших особенностей конкурентоспособности следует отнести возмож-
ность оказывать на нее влияние, т. е. управлять ею как одним из важнейших параметров стра-
тегического развития» [2, с. 47]. 

Конкурентоспособность обладает свойством противоречивости, что подтверждает тот 
факт, что должны быть проведены комплексные методы оценки и анализа для точного ее опре-
деления.  
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COMPETITION IN THE FIELD OF SERVICES  
IN THE MODERN MARKET 

Abstract 
When creating an enterprise selling goods or providing services, you need to be able to evaluate 

the external and internal factors affecting the enterprise. One such factor will be competition. Com-
petition is an integral part of every business, which helps to improve their enterprise, making it the 
most competitive. The competitiveness of sales of goods or services of the enterprise. 

Keywords: competition, competitiveness, services, enterprise, modern market. 
 

С. В. Чернышов, Н. Ю. Никитина  
ПРОБЛЕМА КОНКУРЕНТОСПОСОБНОСТИ ПРЕДПРИЯТИЯ ОБЩЕСТВЕННОГО 

ПИТАНИЯ НА РЫНКЕ 1 
Аннотация 
Основная проблема предприятия с которой ей предстоит столкнуться при выходе на ры-

нок общественного питания и оказания услуг это – конкуренция. Конкурентоспособность яв-
ляется основным фактором в рыночной экономике. Как показывает мировой опыт успешно 
развиваются только те предприятия , которые могут предоставить потребителю услуги удо-
влетворяющие их потребности и даже чуть больше. На современном рынке, чем более пред-
приятие удовлетворяет потребности потребителя и с умением компенсирует «неприятные си-
туации», тем более велика вероятность того что потребитель вернётся снова и при этом при-
ведёт друзей, посоветует знакомым.   

Ключевые слова: конкурентоспособность, рыночная экономика, развитие конкурентных 
преимуществ, внешние факторы, внутренние факторы. 

 
Очень важно предприятию в сфере общепита понимать, что дав потребителю помимо 

того сервиса что он ожидает, что-то большее чем он мог рассчитывать и при этом это его ни к 
чему не обязывает. Ведь этот рынок каждый день нуждается в поиске новых и новых идей как 
улучшить сферу обслуживания и привлечь большее количество потребителей и при этом ни-
чего не потерять в качестве предоставляемых услуг.  

� Как пример, многие предприятия используют «системы скидок» позволяющие по-
требителю копить от 5 до 10 % (в разных заведениях) от потраченной суммы себе на бонусный 
счёт. Чтобы в дальнейшем иметь возможность рассчитаться бонусными баллами как за часть 
счета, так и за счёт баллов полностью оплатить его.  

� Или допустим в честь дня рождения – любая позиция из меню или любой десерт за 
счёт заведения. Это ни к чему не обязывает гостя, но при этом каждый будет приятно удивлён 
такому вниманию со стороны заведения, не правда ли?  
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