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Т
орговля – это отрасль, в которой для органи-
зации собственных предприятий требуется 
меньше организационных и финансовых 

ресурсов, чем, например, в производстве и сель-
ском хозяйстве. Это способствует распростране-
нию частного торгового предпринимательства. 
С точки зрения масштабов влияния на уровень 
жизни населения, торговля на сегодняшний день 
является одной из важных отраслей экономики. 
На текущий момент она обеспечивает около 10% 
всего объема налоговых поступлений в бюджет-
ную систему Российской Федерации [4]. Несмотря 
на то что торговля как вид экономической деятель-
ности достаточно стабильна, ее функционирова-
ние сопряжено с большим количеством проблем, 
накладывающих серьезный отпечаток на уровень 
конкурентоспособности розничных торговых 
предприятий. В настоящий момент открывает-
ся огромное количество розничных торговых 
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предприятий в самых непредсказуемых местах, в 
том числе в подъездах, подвалах и т.д. Такие пред-
приятия не могут обеспечивать показатели высо-
кой конкурентоспособности и устойчивости. 
Современный этап развития экономики демонс-
трирует банкротство розничных предприятий в 
результате усиления конкурентной борьбы. В связи 
с этим, с нашей точки зрения, остро встает вопрос 
обеспечения высокой конкурентоспособности 
и организационной устойчивости предприятий 
розничной торговли на протяжении конкретно-
го временного периода. Особую актуальность он 
принимает в рамках вступления России в ВТО. 
Российские розничные торговые предприятия 
должны демонстрировать высокие показатели кон-
курентоспособности и устойчивости, чтобы актив-
но противостоять на национальном потребитель-
ском рынке иностранным игрокам. Следовательно, 
определение конкурентоспособности предпри-
ятий розничной торговли с целью совершенс-
твования их деятельности должно быть одним из 
основных направлений стратегического развития 
этих компаний. 

Объективные и субъективные методы 
оценки конкурентоспособности
На сегодняшний день существует достаточное 
количество методик оценки конкурентоспо-
собности предприятий, разработанных по двум 
основным направлениям – определения конку-
рентоспособности на основе точки зрения экс-
пертной комиссии (субъективный способ) и путем 
расчета основных критериев без учета мнения 
экспертов (объективные методы). Предпочтение 
в основном отдается методам, носящим объек-
тивный характер. Методики оценки конкурентос-
пособности предприятий розничной торговли, 
предполагают использование только организаци-
онных показателей конкурентоспособности ком-
паний, либо конкурентоспособность определяется 
в основном по финансовым параметрам предпри-
ятий [1, 2, 3]. 
По нашему мнению, при расчете конкурентоспо-
собности необходимо использовать одновремен-
но объективные и субъективные (основанные на 
точке зрения экспертов) методы. В рамках оценки 
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многих показателей конкурентоспособности рас-
четным способом невозможно учесть все факторы, 
которые оказывают на них влияние. В результате 
определение показателей конкурентоспособнос-
ти предприятий не соответствует реальному поло-
жению дел. Особенно это характерно для оценки 
конкурентоспособности розничных предприятий, 
так как данный вид деятельности по многим 
направлениям связан с оказанием ими психоло-
гического влияния на потребителей. Кроме того, 
оценка уровня конкурентоспособности должна 
осуществляться не только по одному комплексу 
показателей – финансовым параметрам или орга-
низационным, а объединять их. 
Выбор показателей, в соответствии с которы-
ми будет определяться конкурентоспособность 
предприятий, должен осуществляться следующим 
образом. Необходимо выделить ряд внутренних 
факторов (поддающихся контролю со стороны 
руководства), которые являются наиболее значи-
мыми для формирования необходимого уровня 
конкурентоспособности, отражающими специфи-
ку деятельности предприятий розничной торговли 
и могут быть переведены в критерии оценки кон-
курентоспособности розничного торгового пред-
приятия. Все показатели конкурентоспособнос-
ти торгового предприятия должны включать две 
основные группы: 
– показатели потребительских предпочтений;
– экономические показатели. 

Показатели конкурентоспособности 
торговых предприятий
Нами был определен перечень основных показа-
телей конкурентоспособности торговых предпри-
ятий (направленных на удовлетворение потреб-
ностей обслуживаемых сегментов потребителей), 
который включает следующие критерии: ассорти-
мент реализуемой продукции, качество реализуе-
мой продукции, культуру обслуживания, месторас-
положение розничного торгового предприятия, 
ценовую привлекательность, атмосферу рознич-
ного торгового предприятия, интегрированные 
маркетинговые коммуникации. Представленный 
перечень показателей, по-нашему мнению, явля-
ется наиболее полным для определения конку-
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пособность 

рентоспособности, кроме того, представляется 
возможным их оценить, учитывая разный уровень 
компетентности руководителей и работников 
предприятий розничной торговли. Показатели 
потребительских предпочтений должны рассчи-
тываться с использованием объективных и субъ-
ективных методов. Так, ассортимент и качество 
реализуемой продукции должны определяться 
объективно. А все остальные показатели опреде-
ляются посредством экспертных оценок, то есть 
субъективно.
Основными экономическими показателями, кото-
рые необходимо использовать в рамках определе-
ния конкурентоспособности розничного торгово-
го предприятия, являются рентабельность продаж 
и доля рынка. 

Расчет конкурентоспособности 
розничного торгового предприятия
Конкурентоспособность розничного торгового 
предприятия необходимо рассчитывать следующим 
образом:

К = Коцен. ÷ Кконк. (1)

где 
К – относительный показатель конкурентоспособ-
ности торгового предприятия;
Коцен. - интегральный показатель конкурентоспо-
собности оцениваемого предприятия;
Кконк. – интегральный показатель конкурентоспо-
собности основного конкурента на рассматривае-
мой территории в конкретной сегментной группе.
Введение нами относительного показателя конку-
рентоспособности взамен интегрального позво-
ляет учитывать влияние деятельности основных 
конкурирующих предприятий на оцениваемую 
компанию. 
Формула, с помощью которой определяем Коцен. 
будет выглядеть:

Коцен. = m1 × Пп.п. + m2 × Др. + m3 × Рп. (2)

где 
Пп.п. – интегральный показатель потребительских 
предпочтений;
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Др. – доля рынка, занимаемая розничным предпри-
ятием;
Рп. – рентабельность продаж предприятия рознич-
ной торговли;
m1, m2, m3 – соответствующие им коэффициенты 
весомости.
В свою очередь интегральный показатель потре-
бительских предпочтений рассчитывается следую-
щим образом:

Пп.п.= ∑ mi × qi (3)

где 
mi – коэффициент весомости i-го параметра, 
qi – значение i-го параметра.
Интегральный показатель потребительских пред-
почтений должен определяться в зависимости от 
обслуживаемого сегмента потребителей. Наиболее 
правильным, по нашему мнению, будет распределе-
ние розничных предприятий по сегментам в зави-
симости от ценового диапазона, в рамках которого 
они действуют (см. табл. ниже). 

Заключение
Предложенная нами методика определения кон-
курентоспособности розничных предприятий 
существенным образом отличается от известных. 
Существующие методики предназначены для внут-
реннего использования, так как для их применения 
требуются вторичные данные, которые зачастую 
являются коммерческой тайной. Вследствие этого 
их не могут использовать органы регионального 

Таблица 
Группы магазинов в зависимости от обслуживаемых сегментов

Группа предприятий 
розничной торговли

Предприятия розничной 
торговли, действующие в 
рамках низкого ценового 
диапазона

Предприятия розничной 
торговли, действующие в 
рамках среднего ценового 
диапазона

Предприятия розничной 
торговли, действующие в 
рамках высокого ценового 
диапазона

Характеристика 
обслуживаемого 
сегмента 
потребителей

Потребители предпочита-
ющие приобретать товары 
по ценам, умеренным с их 
точки зрения, и заданного 
ими уровня качества

Потребители, ориентирую-
щиеся на низкий уровень 
цен. Основная цель, кото-
рую они перед собой ставят 
– максимальная экономия 
средств

Амбициозные потребители, 
ориентирующиеся на пре-
стижность, разнообразный 
(уникальный) ассортимент, 
высокий уровень обслу-
живания
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и государственного управления, что не дает воз-
можности им адекватно оценивать ситуацию, 
разрабатывать мероприятия для ее улучшения и 
составлять более точные прогнозы развития торго-
вых предприятий в регионе. 
Кроме того, в большинстве случаев существующие 
методики являются очень сложными для понима-
ния работниками розничных торговых предпри-
ятий, в силу их низкой профессиональной компе-
тентности, что создает ряд затруднений для оценки 
уровня конкурентоспособности данных компаний 
и принятия на этой основе необходимых управлен-
ческих решений.
Предлагаемая нами методика оценки лишена этих 
недостатков и позволяет учесть основные факторы, 
влияющие на конкурентоспособность данных пред-
приятий, проста в применении и позволяет выявить 
основные проблемы, которые необходимо устра-
нить. Использование данной методики самими роз-
ничными торговыми предприятиями и органами 
регионального управления позволит оценить кон-
курентоспособность торговых компаний и сфор-
мировать основные стратегические направления их 
развития.
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T
he article suggests a method of calculating competitiveness of trading 
companies. According to the writer, its strengths include simplicity in use for 
both trading companies themselves and local authorities, a good combination 
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of the company, which is often a trade secret.
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