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I. Конкурентные преимущества и их формирование.

Научной базой формирования конкурентных преимуществ являются методологические подходы, сформировавшиеся в рамках теории конкуренции. 
Одним из первых, кто обозначил проблему конкурентных преимуществ, был А. Смит [2]. В 1776 году в своей работе «Исследование о природе и причинах богатства народов» он предложил теорию абсолютного преимущества, основной идей которой является утверждение о возможной производственной эффективности одних стран по сравнению с другими[2 : 3]. А. Смит доказал, что при отсутствии ограничений на торговлю, страны перейдут к специализации в производстве той или иной продукции, которая обладает конкурентными преимуществами. Результатом специализации станет рост производительности, так как это вызовет повышение уровня квалификации рабочей силы, исключит затраты времени, необходимые для переключения с одного вида деятельности на другой, и длительный период специализации положительно отразится на эффективности организации производства. Таким образом, уже начиная с XVIII века, проблема поиска конкурентных преимуществ, которая рассматривалась преимущественно с позиций международной торговли, волновала умы ведущих экономистов. 

В современных условия информационного уклада мегаэкономики, когда субъектами формирования конкурентных преимуществ на мегарынке выступают МНК, т.е. конкурентные преимущества в полной мере проявляются на мегауровне, необходимо рассмотрение экономический теорий, так или иначе связанных с выявлением конкурентных преимуществ с учетом международной специфики.  

1. Теория сравнительных преимуществ (или теория Д. Рикардо). 

Д.Рикардо одним из главных условий эффективного развития внутренней экономики считал свободную конкуренцию. Он полагал, что только при свободном рынке «плодотворная страна, особенно, если она разрешает свободный ввоз … продуктов может накоплять капитал в изобилии без значительного возрастания земельной ренты» [27: т. I, с.45]. Д. Рикардо усовершенствовал теоретическую модель совершенной конкуренции. Он подробно изучил функционирование данной модели в долгосрочной перспективе, когда ряд таких факторов, как государственное регулирование, географические особенности рынка и т.д. прекращают оказывать серьезное влияние из – за временной перспективы. Это позволило ему обосновать долговременные варианты решения проблемы роста в условиях совершенной конкуренции, теории ценности и распределения на основе предельной производительности. Результатом исследования стал «закон рынков» [28: т. II, c. 133], который определил тенденции равновесного состояния при полной занятости.                   

Основной идеей теории относительного преимущества являются существенные различия в издержках между двумя или многими странами, которые определяют направление торговли между этими странами [61 : 383]. Так как различия в технологии порождают сравнительные преимущества в издержках, то сравнительные торговые преимущества могут быть объяснены путем анализа факторов, определяющих различия в технологиях. Таким образом, международные конкурентные преимущества могут быть следствием технологических различий, которые предполагают различия в издержках, и, соответственно, преимуществах в издержках.  

Однако, по мнению ряда авторов [25 : 32; 17 : 157 и др.], эта концепция вызывает сомнения относительно возможности практического использования этой теории на  практике. В связи с этим, ее рекомендуется рассматривать в рамках единой теории факторов. 

Относительно источников формирования конкурентных преимуществ данная теория предлагает сосредоточится на преимуществах и издержках. 

2. Теория факторов. 

В рамках данной теории международная торговля рассматривается в связи с различиями в количественной насыщенности такими факторами производства как труд и капитал. Теорема Хекшера – Олина [17 : 64] отражает этот теоретический подход. Суть состоит в том, что страна может реализовать сравнительные преимущества в той отрасли, в которой относительно избыточный фактор используется более интенсивно. Страны  экспортируют те товары, для производства которых они располагают избыточными факторами производства. При импорте товары страны ориентируются на те товары для производства которых они испытывают относительные недостатки факторов производства. 

В теории факторов производства особое место занимает человеческий капитал. Л. Кравис обнаружил, что промышленность ориентированная на экспорт, предлагает более высокую оплату труда, чем промышленность, конкурирующая с импортными товарами. Объясняя этот факт, он предполагает, что разница в оплате труда отражает различные способности человеческого фактора и то, что направление торговли обусловлено разными системами образования и дальнейшего обучения. Различные исследования многих стран
 демонстрируют важность этих факторов внешней торговли. М. Портер обратил внимание назначение высокого уровня образования и дальнейшего обучения для развития международной конкурентоспособности [29].  

Наряду с вышеуказанными факторами Дж. Ванек [71] и Л. Кравис [52] рассматривают фактор наличия природных ресурсов, который также оказывает влияние на международную торговлю. Новейшие теории, в особенности теория формирования национальных конкурентных преимуществ М. Портера [29], белорусских экономистов [9, 16, 23, 24 и др.], рассматривают наличие природных ресурсов в стране менее позитивно. Для индивидуального развития их наличие может негативно отразиться на усилиях, направленных на международную конкурентоспособность. Отсутствии ресурсов, вызывающее необходимость разработки искусственных материалов, заменяющих природные ресурсы, может повлечь развитие инноваций и тем самым усиление международной конкурентоспособности [29]. 

Теория сравнительных издержек и теория факторов охватывает основные переменные, существующие в системе управления субъектами хозяйствования и оказывающие влияние на формирование международной стратегии. Несмотря на тот факт, что факторы производства страны
 для отдельного субъекта хозяйствования являются внешней переменной, субъект хозяйствования может самостоятельно определить, насколько рационально использовать это преимущество внешней среды в своей собственной стратегии. 

Значение стоимости факторов страны для экспорта также рассматривается в теории сравнительных издержек. При этом для анализа внешней среды изучается общий уровень затрат страны как определяющей переменной. Наличие скудных природных ресурсов является инструментом, которое воздействует на субъект хозяйствования в направлении развития его экспортных возможностей, в том числе основанных на инновациях. Насколько полно субъект хозяйствования сможет использовать эти преимущества в дальнейшем для создания международной стратегии, зависит от того, сможет ли оно развивать это преимущество и дальнейшем. В случае отсутствия простого совпадения товары или сырье – заменители могут негативно повлиять на это преимущество и разрушить международную стратегию. Таким образом, эти теории предлагают параметры для анализа производительных сил и слабых сторон экспортоориентированного субъекта хозяйствования. Так на структуру затрат и поставок субъекта хозяйствования оказывают положительное влияние использование преимуществ факторов производства и производительности. 

Анализируя данные теории с позиции выявления источников конкурентных преимуществ, можно сделать вывод о том, что в качестве основных источников конкурентных преимуществ рассматриваются факторы производства, человеческий потенциал, образование, природные ресурсы.                 

3. Теория технологического пространства. 

Преимущества в сравнительных издержках вызваны международными различиями в технологии. На этом положении построил свою теорию М. Познер [61], в которой экспорт обосновывается наличием технологического пространства внутри страны и за ее пределами. Отправной точкой является развитие продукта, который является либо новым, либо конкурирует с уже существующим изделием.

Данная теория дает понимание того, что экспорт товаров осуществляется из той страны, которая обладает технологическим или производственным лидерством, и, что большинство этих стран предлагают более высокий уровень заработной платы. В то  время. когда инновационные субъекты хозяйствования располагают технологическим превосходством, расходы на заработную плату играют вторичную роль. Однако, согласно этой теории, после того, как исчезает пространство для имитации, различия в затратах становятся основным детерминантом внешней торговли, что вновь приводит к теории сравнительных издержек. Поэтому установлено, что на определенном этапе происходит возврат экспортных потоков из стран с низким в страны с высоким уровнем ставки оплаты труда. Таким образом, торговля, основанная на низких расходах по оплате труда, в результате приводит либо к появлению нового продукта или процесса в стране с высокой оплатой труда или, к повышению расходов на заработную плату в странах, где ее уровень достаточно низкий. 

В качестве конкурентного преимущества рассматриваются также преимущества в технологиях и издержках. 

4. Теория обучения в мировой торговле. 

М. Познер [61] и К. Эроу [39] исследовали эффект обучения в качестве основного параметра для осуществления экспорта. Возникшая в результате данного исследования теория кривой обучения в международной торговле основывается на том, что технология отдельной страны определяется общим количеством продукции. Это означает, что страна более высоким совокупным объемом продукции благодаря эффекту кривой обучения достигает более низких издержек, т.е. развивает наилучшую технологию и располагает лучшим потенциалом для осуществления экспортных поставок, чем страна с низким общим объемом продукции. Благодаря сравнительным преимуществам в издержках страна с высоким совокупным объемом продукции может успешно экспортировать соответствующие изделия, несмотря на наличие таких же факторов производства и в других странах. 

В основе этой теории лежит кривая обучения, впервые выявленная в 1936 году Т. Урайтом [72] при изготовлении самолетов. Он установил, что при увеличении совокупного количества продукции вдвое затраты на самолет снижаются в среднем на 20процентов[72 : 122].

В то же время как традиционная теория кривой обучения исследовала процесс обучения преимущественно в областях готовой продукции, Бостонская консалтинговая группа продолжала изучение данной концепции и предложила рассматривать кривую опыты, которая включала бы все виды затрат.
 

Источник конкурентных преимуществ по данной теории –снижение издержек за счет опыта, нововведений и повышения образовательного уровня рабочей силы. 

5. Теория внутрисекторной торговли. 

Рост мировой экономики влечет за собой более быстрый трансферт технологий. Это приводит к распространению на международном уровне идентичных условий производства для примышленной продукции. Ряд ученых считают, что имитация содействует установлению равновесного спроса и предложения в больших открытых экономиках.
 Такой вариант развития, который был назван американским экономистом Т. Левиттом [53 : 92] тезисом конвергентности, ведет к новым вариантам объяснений ведения экспортных операций, которые особенно важны для  торговли между большими открытыми экономиками. Теория внутрисекторной торговли пытается дать объяснение, каким образом, несмотря на международный масштаб соответствия структуры спроса и предложения, может осуществляться экспорт [40 : 63].  
В основе теории лежит возможность субъектов хозяйствования осуществлять дифференциацию продукции. Дифференциация позволяет экспортерам, несмотря на схожесть материалов, создавать объективные субъективные отличия в качестве и оборудовании, тем самым вызывать предпочтения среди покупателей за границей. Продуктовая дифференциация может быть достигнута как следствие на международном рынке [63 : 89 – 94]:

· дифференциация физических и функциональных свойств (вид материала, техническая конструкция, качество, прочность и др.);  

· дифференциация в эстетических свойствах (дизайн, форма, цвет, упаковка);  

· дифференциация в символических свойствах (наименование бренда и т.п.); 

· дифференциация в дополнительных свойствах (консультации, сервисное обслуживание и т.д.).

Теория внутрисекторной торговли рассматривает дифференциацию продукции как основную причину для осуществления торговли. Она может быть рассмотрена в качестве важнейшего инструмента при создании международных конкурентных преимуществ. 

6. Теория монополии. 

Эта теория стоит в одном ряду с теоретическими исследованиями, посвященными изучению прямых инвестиций за рубеж. 

Одним из ярких представителей данной теории является С. Хаймер. В своей работе, посвященной международной деятельности субъектов хозяйствования на внешних рынках, он предлагает рассматривать прямые инвестиции с точки зрения контролирующего мотива. Под контролирующим мотивом подразумевается [49 – 23]:

· достижение большей безопасности для дополнительного капитала за рубежом; 

· использование преимущества монополии на внешнем рынке;

· исключение конкуренции заграницей. 

Использование монополистического преимущества благодаря прямым инвестициям за рубеж С. Хаммер, а позднее С. Киндлебергер [50] рассматривали в качестве ключевого параметра. При этом они считали, что существует несовершенный рынок, причиной возникновения которого является либо несовершенство рынков факторов или товаров, либо внутренний или внешний эффект экономии масштаба или же входные рыночные барьеры как результат государственного регулирования (таможенное, налоговое и пр.). Если субъект хозяйствования желает достичь эффекта контроля по всем вышеперечисленным параметрам, то оно должно преодолеть на внешнем рынке ряд препятствий. 

В этой связи, С. Хаммер и С. Киндлебергер пытались проанализировать варианты осуществления прямых инвестиций за границей, а также определения слабых мест или недостатков по сравнению с базирующимися на иностранном рынке субъектами хозяйствования, которые субъекту хозяйствования необходимо преодолеть. Если субъект хозяйствования будет успешно конкурировать за рубежом с местными субъектами хозяйствования, то оно должно, наряду растущими рисками, возникающими в результате отличающихся правовых рамочных условий или социо – культурных факторов, компенсировать недостатки, возникающие из – за физической удаленности от дочернего субъекта хозяйствования за рубежом.  

Кроме того, субъект хозяйствования должен скорректировать сложившееся негативное отношение, которое может быть вызвано большим доверием к местным субъектам хозяйствования (фирмам). При рассмотрении социо – культурных
 факторов и их влияние на иностранный субъект хозяйствования, вывод о его слабом положении соотношению к местным производителям очевиден. Таким образом, для того, чтобы скорректировать возникшие недостатки, иностранное предприятие, согласно С. Хаммеру и С. Киндлебергеру, должно выявить свои преимущества перед местными производителями, которые могут возникнуть, несмотря на возникающие риски, только благодаря прямым инвестициям, осуществляемым на внешних рынках. 

Монополистическая теория прямых зарубежных инвестиций основывается на том, что иностранные субъекты хозяйствования пытаются реализовывать так называемую квазимонопольную прибыль. Эта прибыль может быть получена благодаря преимуществам, которые достигаются посредством лучшей технологии, лучшего доступа капиталу и продуктовой диверсификации. При этом продуктовая диверсификация является результатом лучшей по сравнению с местными субъектами хозяйствования, стратегии, рекламы, менеджмента или соответствующей организационной структуры [59].Эффект экономии от масштаба приводит к таким преимуществам [38]. Использование этого преимущества в виде прямых инвестиций за границей приводит возникновению более значительных преимуществ по сравнению с теми, которые возникают при экспорте или передаче лицензий. 

Теория монополий подверглась серьезной критике со стороны ученых, особенно проблемной оказалась та часть теории посвященная рассмотрению монополистического преимущества [59, 65, 69 и др.]. Поэтому некоторые аспекты теории монополистического преимущества были переработаны другими авторами. Так Х. Джонсон в качестве монопольного конкурентного преимущества предложил превосходство в знаниях по отношению к таким областям как техника и менеджмент. По его мнению, МНК осуществляют передачу знаний без серьезных дополнительных затрат. Возникающая при этом прибыль может быть использована на покрытие затрат в области НИОКР [38].

Д. Тис развил это направление, выявив закономерность, что МНК наиболее эффективно осуществляет передачу знаний вне страны базирования [70]. 

Согласно Р. Кравсу [41 : 303] использование знаний субъекта хозяйствования за рубежом может привести к использованию ранее не задействованных источников производительности. Кроме того, он объяснил значение продуктовой дифференциации при создании монополистического преимущества посредством осуществления прямых инвестиций. 

Факторы монополистической теории, которые влияют на формирование конкурентных преимуществ, включают производительность, использование ограниченных ресурсов, финансовые источники, продуктовые и производственные технологии, менеджмент, использование передача технологий, местоположение для осуществления прямых инвестиций за рубеж и т.д. 

Все перечисленные факторы относятся к получению монополистических преимуществ, влияющих  на положение субъекта хозяйствования и представляют собой возможные стратегические конкурентные преимущества.  

7. Теория избыточной технологии. 

Возможна ситуация, при корой субъект хозяйствования развивает технологию, которую он не может (или не желает) использовать самостоятельно, однако ее продажа может оказаться выгодной на внутреннем или внешним рынках. Такую технологию называют избыточной [56 : 112]. 

Основным методом продажи технологии является получение дополнительной прибыли, которая позволит компенсировать расходы на НИОКР.
 Продажа этой технологии стимулирует собственный научно – технический персонал и не наносит ущерба другим областям деятельности и рынкам субъектов хозяйствования. Использование технологии возможно только в том случае, если поставщиком сырья и материалов, необходимых для развертывания производства, является разработчик технологии, т.е. возникающая при этом прибыль становится следующим мотивом при продаже этой избыточной технологии иностранному субъекту хозяйствования.

Дополнительным конкурентным преимуществом от продажи технологических наработок является то, что разработка новых технологий и их передача другим субъектам хозяйствования приносит создателю технологий репутацию лидера рынка в области технологий. Это может позитивно отражаться на оценке качества других, произведенных им изделий [58]. 

8. Теория интернационализации. 

В основе теории интернационализации лежит понятие транзакционных издержек, введенное Р. Коузом [43], который рассматривает эффективность различных форм транзакций. При этом рыночные транзакционные издержки сравниваются с внутриорганизационными (внешние и внутренние). В результате анализа Р. Коуз приходит к выводу, что для многих субъектов хозяйствования внешние транзакции являются малоэффективными. В этом случае осуществляются не рыночные транзакции, а транзакции, использующие внутриорганизационные координирующие механизмы. Многие транзакции возможны лишь в рамках субъекта хозяйствования (вне рынка). Поэтому, если интернационализация транзакций и является выгодной для субъекта хозяйствования, только в том случае, когда этот процесс может быть проведен только внутри субъекта хозяйствования [41, 61 и др.]. П. Бакли и М. Кэссон [19 : 156 – 167] рассматривают статьи транзакционных издержек на уровне преимуществ МНК в рамках разработанной ими теории интернационализации. Они рассматривают возникновение международный компаний как результат интернационализации несовершенных рынков. В первую очередь они изучают рынки промежуточных продуктов и нематериальных ресурсов, например, знания и опыт, как наиболее несовершенные. По их мнению, такие области нематериального производства как исследования и планирование, финансовый менеджмент и дистрибуция иногда лучше интернационализировать, нежели развивать за счет рынка. В рамках расширения международной активности субъекты хозяйствования могут использовать преимущества интернационализации в мировом масштабе более выгодно сточки зрения затрат, если они осуществляют прямые инвестиции, а не решают проблемы, связанные с выходом на рынок, как например путем экспорта. 

Когда промежуточные продукты и нематериальные ресурсы могут быть произведены с международной точки зрения более выгодно внутри субъекта хозяйствования, чем на иностранных рынках, то это ведет к прямым инвестициям за рубежом и, тем самым, к международной деятельности. 

Авторы теории интернационализации, протестировав ее посредством регрессивного анализа, пришли к выводу, что международный субъекты хозяйствования, работающие в областях с более высокой исследовательской активностью, имеют более высокий процент интернационализации. 

Д. Тис [67 : 3] показал, что ориентированные на сырье производства, располагаются в наиболее благоприятных сточки зрения наличия природных ресурсов местах (странах). Наличие ресурсов он рассматривает как преимущество интернационализации с позиции обеспечения поставок. Таким образом, ориентированные на сырье прямые инвестиции за границей приводят более низким транзакционным издержкам, чем те, которые бы возникли на рынке.

9. Эклектическая теория. 

Дж. Даннинг [46 : 9] предложил в 1980 году эклектическую теорию конкурентных преимуществ, которая базируется на теории интернационализации. В 1988году он переименовал эту теорию в «парадигму международного производства “факторы производства / отказ от действий на рынке”»[47]. Согласно теории Дж. Даннинга, международная стратегия зависит от: 

· преимущества в собственности;

· преимущества в местоположении; 

· преимущества в интернационализации; 

· преимущества в новациях.   

Он расширил доминировавшие прежде теории, которые рассматривали лишь один параметр. Его эклектическая теория включает в себя теории конкурентных преимуществ:

· организационную;

· территориальную;

· конкурентную и 

· внешнеторговую. 

На рисунке 1.1. показана взаимосвязь между возможными преимуществами и различными стратегиями выхода на рынок (в том числе и внешний). 

Рисунок 1.1.

Взаимосвязь между преимуществами и стратегиями выхода на рынок по Дж. Даннингу 
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После ряда критических замечаний в адрес эклектической теории Дж. Данниг ввел ряд дополнительных факторов [47 : 1]. Однако и после данной работы эклектическая теория вызывает критические замечания [57 : 133], которые выражаются в том, что в рамках данной теории не исследованы эмпирическая значимость и взаимовлияние параметров. С практической точки зрения, предложенный подход не уточняет процедуры поиска конкурентного преимущества (особенно на внешних рынках) и требует ввода дополнительных параметров и определения их связей. 

10. Модель глобализации. 

В предложенной М. Портером модели глобализации предлагается рамочная концепция формирования международной стратегии. Сначала он вводит различие между локальными и глобальными отраслями. В локальных отраслях субъекты хозяйствования конкурируют внутри одной страны или небольшой группы стран. Глобальные отрасли по М. Портеру, определяются тем, что конкурентная позиция субъекта хозяйствования в стане базирования находится под влиянием его положения в других странах. Согласно М. Портеру, субъект хозяйствования должен осуществить оптимизацию преимуществ стран для развития международной стратегии с учетом ряда особенностей. М. Портер развивает концепцию глобализации из цепочки ценностей, которая представлена на рис. 1.2.

Рисунок 1.2.

Цепочка ценности [29 : 60]. 
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Через цепочку ценностей М. Портер пытается объяснить механизм достижения конкурентного преимущества. Он полагает, что конкурентное преимущество достигается исходя из того, как субъект хозяйствования организует и выполняет отдельные виды своей деятельности, посредством которого субъект хозяйствования создает определенные ценности для своих клиентов. Конечная ценность, созданный субъектом хозяйствования, определяется тем, сколько клиенты готовы заплатить за товары и услуги, предлагаемые субъектом хозяйствования [29 : 29 – 61]. Эта конечная ценность может включать несколько ценностей, создаваемых в процессе осуществления отдельных видов деятельности субъекта хозяйствования.

Метод анализа ценностей отдельных звеньев деятельности субъекта хозяйствования
 состоит в делении всех видов деятельности субъекта хозяйствования на основные и поддерживающие. Это позволяет вывить и ранжировать соответствующие источники снижения затрат и дифференциации производимой продукции, которые непосредственно влияют на создание конкурентного преимущества. 

Основные виды деятельности включают: 

· обеспечение поставок сырья и материалов (погрузочно – разгрузочные операции, складирование, управление запасами и т.п.); 

· выпуск продукции (изготовление, упаковка); 

· обеспечение сбыта продукции (доставка, обработка заказов); 

· маркетинг (реклама, сбыт, управление каналами распределения);

· обслуживание (установка, ремонт, обучение пользователей) и 

· клиентинг (привязка потребителей к данному виду торговой марки и т.п.).

К одерживающим видам деятельности относятся:

· материально – техническое снабжение; 

· разработка технологии;

· управление человеческими ресурсами, а также

· инфраструктура субъекта хозяйствования.

Цепочка ценностей субъектов хозяйствования представляет собой «систему взаимозависимых видов деятельности, между которыми существуют связи. Эти связи возникают тогда, когда метод какой – либо деятельности влияет на стоимость и эффективность других» [29 : 61], то есть конкурентное преимущество может исходить как из самих видов деятельности на оставшуюся часть цепи или совершенствование координации между ними приводит иногда к достижению решающего конкурентного преимущества. Цепочка ценности является инструментом для понимания структуры издержек субъекта хозяйствования и того, как издержки возрастают и снижаются зависимости от вида деятельности и внутри самих видов деятельности. 

Цепочка ценности отдельного субъекта хозяйствования входит в более крупную систему деятельности, которую можно назвать системой ценностей [29]. В нее входят поставщики сырья, комплектующих. По пути к конечному потребителю товар данного субъекта хозяйствования часто проходит сквозь цепочки ценностей каналов сбыта. В конечном итоге  товар становится совокупным элементом цепочки ценностей потребителя. «Конкурентное преимущество все более определятся тем, насколько четко фирма может организовать всю эту систему. Вышеупомянутые связи не только соединяют разные виды деятельности фирмы, но и обуславливают взаимную зависимость фирмы, смежников и каналов сбыта. Фирма может добиться конкурентного преимущества, лучше организовывая эти связи» [29].  

Исследуя каждый вид деятельности, высший менеджмент должен искать соответствующую квалификацию рабочей силы и соответствующие им ресурсы, которые могут составить основу для дифференциации продуктовой программы и снижения затрат. Если соответствующая квалификация рабочей силы и ее ресурсы выше чем у конкурентов, тони образуют ключевые источники конкурентного преимущества на мегарынке. Помимо этого, анализу подвергается характер и возможности усовершенствования взаимодействия между основными видами деятельности субъекта хозяйствования.
 Анализ ценностей отельных видов деятельности может быть распространении на поставщиков потребителей субъекта хозяйствования.
 

В рамках вышеперечисленного анализа может быть сделан и анализ затрат. Его отправной точкой является отнесение производственных затрат и ресурсов к соответствующим видам деятельности, создающим стоимость продукта. Это позволяет внести усовершенствования и сберечь преимущество по затратам. 

М. Портер выделил девять основных направление сокращения затрат, которые определяют поведение издержек в «цепочке ценностей». 

I. Эффект масштаба. Экономия за счет эффекта масштаба возникает при исполнении более эффективных способов производства в результате высоких объемов производства. По мере увеличения объема выпуска продукции значительно снижаются накладные расходы, издержки на НИОКР и продвижение товара, распределяющиеся на больший объем продаж, сокращаются на единицу продукции. Однако такая экономия не может увеличиваться до бесконечности. При движении некоторого критического уровня рост объемов может вызвать непропорциональное увеличение затрат в связи с чрезмерной сложностью организации и, возможно, трудностями с персоналом.  

II. Обучение. Обучение ускоренной сборке изделий, более эффективным приемам упаковки, конструированию более технологичного продукта, умению эффективно его складировать может существенно снизить издержки за счет сокращения затрат времени труда и снижению запасов. Объединенное влияние экономии вследствие масштабного эффекта обучения рост совокупного выпуска продукции называют кривой опыта (практики). Бостонская консалтинговая группа отметила, что каждый раз при удвоении совокупной выпуска продукта, издержки сокращаются в среднем на 15 процентов [31 : 170]. Это означает, что субъект хозяйствования с более высокой долей рынка будет иметь преимущество в издержках в результате смещения кривой опыта, если допустить, что соответствующие действия всех субъектов хозяйствования на рынке одинаковы. 

III. Использование производственных мощностей. Поскольку постоянные издержки не зависят оттого, работает ли предприятие на полную мощность или практически не работает, неполное использование мощностей ведет к увеличению издержек, то есть к повышению затрат на единицу продукции. Изменение уровня использования мощностей может способствовать и повышению затрат.

IV. Связи. Связи рассматриваются как влияние одних видов деятельности на издержки других видов деятельности.
 На издержки субъектов хозяйствования влияет также деятельность поставщиков и дистрибьюторов.
 Деятельность дистрибьюторов по размещению товарных складов оказывает влияние на стоимость распределения товаров. Чтобы воспользоваться этими связями, субъекты хозяйствования должны обладать большей рыночной властью, в частности, полезным может оказаться повышение скидки дистрибьюторам  или выплата им вознаграждения. 

V. Интеграция. На издержки влияет как интеграция, так и дезинтеграция. Так, владение собственными средствами распределения продукции сокращает расходы по сравнению с использованием внешних контрактов. Производитель часто избегает взаимодействия с поставщиками потребителями, обладающими большой рыночной властью. Дезинтеграция также может способствовать снижению расходов и увеличению гибкости.
 

VI. Временной фактор. Как вошедшие первыми на рынок, таки последние его участники имеют потенциальные возможности снизить расходы.  

Преимуществом первых в отсутствии конкуренции являются меньшие затраты на продвижение товарной марки, более легкий доступ к дешевому или высококачественному сырью или удобному его местоположению. Последние. Входящие на рынок могут купить новейшие технологии и избежать высоких расходов на развитие рынка. 

VII. Решения высшего менеджмента, определяющие политику субъекта хозяйствования. Многие решения принимаемые высшим менеджментом субъекта хозяйствования, например по ассортименту продукции, уровню обслуживания, каналам распределения, продавцам,
 уровню оплаты труда, непосредственно влияют на уровень затрат. Особую важность приобретает внимательное отношение к экономии на расходах, преимущественно, если это касается той сферы деятельности, которая оказывает основное влияние на потребительскую стоимость продукта.
 

VIII.  Расположение. Расположение субъекта хозяйствования или склада оказывает существенное влияние на издержки посредством заработной платы, расходов на транспортировку и электроэнергию. Транспортные расходы могут быть снижены при расположении субъекта хозяйствования вблизи поставщика сырья или потребителя конечной продукции. 

IX.  Формальные факторы. К ним относятся государственные законы, тарифы, а также местные правила и нормы.
 

Наиболее важное практическое значение анализ цепочки имеет для сравнения своих позиций с позициями конкурентов в отношении издержек. Для этого необходимо прямое сопоставление затрат каждого конкурента по поставке товара или услуги определенной группе покупателей или на конкретный сегмент рынка с затратами других конкурентов. 

Для развития международной стратегии управленческая команда должна принять решение относительно распределения направлений деятельности цепочки ценностей в разных странах. М. Портер предлагает разместить в непосредственной близости к клиентам такие виды деятельности, как внешняя логистика, маркетинг, продажи, а также сервисное обслуживание. Преимущества достигнутые в этих областях деятельности, являются более специфическими для данного региона. Напротив, те виды деятельности, которые связаны с внутренней и частично внешней логистикой, оперативным управлением, а также поддерживающие мероприятия, по мнению М. Портера не связаны с ориентацией на клиента. В качестве существенного отличия локальной и глобальной стратегии М. Портер рассматривает конфигурацию и координацию предпринимательской активности. Международная конфигурация деятельности субъекта хозяйствования создает конкурентное преимущество посредством выбора определенных мест для осуществления деятельности и определения количества таких мест [30 : 322]. При выборе места для осуществления какого – либо вида деятельности во внимание принимается его сравнительное преимущество сточки зрения более выгодного использования факторов производства и ресурсов. Кроме того, на выбор места размещения деятельности оказывает влияние его инновационная и производительная привлекательность. При определении числа мест размещения учитываются возможности концентрации деятельности в одном месте или рассредоточения по многим местам. 

Другая возможность для достижения (повышения) конкурентного преимущества в рамках глобальной стратегии достигается за счет координации. Координация методов, технологии и решений, связанных с объемами выпускаемой продукции, по множеству рассредоточенных видов деятельности повышает ряд потенциальных конкурентных преимуществ [30 : 323]. Они могут затрагивать операционную эффективность или определять уникальную позиции субъекта хозяйствования на рынке. 

Модель глобализации М.Портера представляет собой наиболее полную концепцию изучения возможных источников конкурентных преимуществ. За счет использования ранее изученных источников, предложенных в рамках теории факторов, теории внутрисекторной торговли, а также эклектической теории М. Портеру удалось собрать различные потенциалы субъекта хозяйствования воедино и предложить в качестве источников преимуществ дифференциацию продукции, преимущества в издержках, а также местоположение. Предложенная им модель может использоваться достаточно эффективно на практике. Однако при этом необходимы учитывать тот факт, что основные положения М. Портера рассматриваются применительно к крупным субъектам хозяйствования и по определенным отраслям перерабатывающей промышленности. Кроме того, для широкого использования данной модели при решении конкурентных методических проблем необходимо внести некую систему структурирования и определения последовательного алгоритма действий, направленных на формирование конкурентных преимуществ субъектов хозяйствования. 

11. Теория поиска конкурентных преимуществ в условиях глобализации (теория Г. Л. Азоева и А. П. Челенкова). 

Одной из наиболее подробных и последовательных методик поиска конкурентных преимущества, предложенной отечественными экономистами, является представленная на рис. 1.3. «Схема технологии поиска конкурентных преимуществ» и механизм формирования конкурентных условий в условиях СЭЗ. Подвергнув данную схему подробному анализу с точки зрения не только поиска, но и создания конкурентного преимущества можно сделать следующий вывод: попытка выявление видов конкурентных преимуществ, а также причин и условий их возникновения ограничена рассмотрением лишь четырех возможных источников потенциальных преимуществ: 

1. приемы и методы реализации товарной политики;

2. ценовая политика;

3. сбытовая сеть и средства стимулирования продаж; 

4. финансовая стабильность. 

Как пишут Г. Л. Азоев и А. П. Челенков «аналитический этап формирования конкурентных преимуществ предполагает сравнительный анализ возможностей фирмы, а также состояния и тенденций развития конкурентной среды. Его цель – выделить те ключевые преимущества, коры в создавшейся ситуации обеспечат долговременный экономический рост» [2 : 111]. Однако ранее рассмотренные источники разнообразнее и, соответственно, возможных вариантов конкурентного преимущества гораздо больше по сравнению с теми, которые могут возникнуть в рамках лишь перечисленных четырех. 

В качестве заключительного этапа поиска они рассматривают построение конкурентной карты рынка. «Конкурентная карты рынка представляет собой классификацию конкурентов по занимаемой ими позиции на рынке и служит для определения статуса конкурентов и систематизации конкурентных преимущества» [2 : 109]. Исходя из финансового положения конкурентов и связанного с ним распределения рыночных долей, определяется конкурентное положение соперников на рынке: лидер рынка, фирма сильной конкурентной позицией, фирма со слабой конкурентной позицией, аутсайдер рынка [2 : 109].

Рассматриваемая Г. Л. Азоевым и А. П. Челенковым взаимосвязь между занимаемой субъектом хозяйствования рыночной долей и конкурентной позицией, под классификацию которой он подпадает, выглядит несколько упрощенной.  

Рисунок 1.3.

Схема технологии поиска конкурентных преимуществ [2]. 
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Уделяя внимание доле рынка как основному показателю экономической выгоды конкурентного преимущества, они тем самым ограничивают рассмотрение конкурирующих субъектов хозяйствования лишь рамками производства и (или) продажи одного продукта. Однако сегодня значительная часть субъектов хозяйствования работает над расширением ассортимента и предлагает многообразие продуктовых программ, производимых в рамках одного производственного объединения. Дифференциация рассматривается как один из возможных способов достижения конкурентного преимущества, на что особенно обращают внимание белорусские экономисты [19 : 156]. Кроме того, в рамках одного субъекта хозяйствования за счет объемов продаж одних продуктов могут развиться другие, которые в будущем станут определять конкурентное преимущество субъекта хозяйствования [19 : 165]. Соответственно, при расмотрении конкурентной позиции субъекта хозяйствования нельзя ограничиваться лишь занимаемой им долей продаж относительно какого – либо продукта. Продукт сегодня может хорошо продаваться, но завтра с изменением технологий или введением новых требований к качественным характеристика товаров этот показатель может сильно измениться сторону его уменьшения. В конечном итоге, деятельности будет определяться нововведениями в  той или иной области бизнеса, что не было рассмотрено в рамках продолженной процедурой поиска конкурентного преимущества в условиях СЭЗ. но предложено белорусскими экономистами [19 : 181 – 184]. 

Недостатком методики предложенной Г. Л. Азоевым и А. П. Челенковым является в отсутствии каких либо мероприятий, направленных на перевод потенциальных конкурентных преимуществ в реальные. Потенциальные конкурентные преимущества частично выявлены, но однако проблема процедуры их дальнейшей реализации остается неразрешимой. Что необходимо предпринять субъекту хозяйствования, чтобы преобразовать потенциальные преимущества в реальные, какой придерживаться при этом стратегии – эти вопросы остаются открытыми. 

Кроме того, наряду с вышеперечисленными замечаниями хочется отметить также отсутствие международного аспекта изучения конкурентных преимуществ и особенно в условиях СЭЗ. 

Перечисленные теории позволяют оценить многообразие подходов к изучению конкурентных преимуществ. В следующих главах дается классификация существующих источников конкурентных преимуществ, позволяющая более глобально оценить их природу, а во второй части конкретная методика их применении.
II. Виды и источники конкурентных преимуществ. 

§ 2.1. Понятие и характер конкурентных преимуществ в условиях информационного уклада мегаэкономики. 

Конкурентные преимущества возникают в результате снижения себестоимости продукции, высокой степени дифференциации продукции, эффективного сегментирования рынка, внедрения новшеств, быстрого реагирования не потребности рынка. К ним также можно отнести высокую производительность труда и квалификации персонала, качество и технический уровень производимых изделий, менеджмент, стратегическое мышление на различных уровнях управления. 

«Конкурентное преимущество представляет собой дополнительную ценность, которая влияет на выбор покупателей и отсутствует у продукции конкурентов» [30 : 61].

Другим не менее актуальным, может быть определение при котором конкурентные преимущества рассматриваются как «несомненное превосходство над конкурентами в экономической, технической, организационных сферах деятельности предприятия, которое можно измерить экономическими показателями (дополнительная прибыль, более высокая рентабельность, рыночная доля, объем продаж)» [2 : 48]. 

Еще одно современное определение дает Г. Симон. Он считает, что конкурентное преимущество возникает при соблюдении трех условий: 

1. обладает долгосрочной перспективой, 

2. является для потребителя важным и 

3. дает ему дополнительную ценность [66]. 

Конкурентные преимущества определяют предпочтения покупателей и поэтому являются одной из основных целей субъекта хозяйствования. Конкурентные преимущества могут относится к товару, субъекту хозяйствования, отрасли или экономике в целом, основываться на ценовых неценовых факторах, быть долгосрочным или краткосрочным, устойчивым нестабильным, уникальным и имитируемым. Существует многообразие классификаций источников возникновения конкурентных преимуществ. Рассмотрим некоторые из них.

М. Портер 
[29] считает, что потенциальными источниками конкурентного преимущества субъектов хозяйствования может служить высокая квалификация персонала и лучшие результаты. Более высокая квалификация ключевого персонала субъекта хозяйствования по сравнению персоналом конкурирующего субъекта хозяйствования способствует более эффективному функционированию субъекта хозяйствования в целом.
 Благодаря высокой квалификации технологов, обеспечивающих гарантию качества выпускаемых продуктов, субъекты хозяйствования создают продукты более высокого и стабильного качества.

Обладание лучшими ресурсами – необходимое условие достижение преимуществ, позволяющее субъекту хозяйствования успешно использовать высокую квалификацию своего персонала. Ресурсы повышающие конкурентные условия субъектов хозяйствования, в условиях информационного уклада мегаэкономики включают:

· количество дистрибьюторов;  

· затраты на рекламу и продвижение товаров;   

· обширность системы распределения (число розничных продавцов, хранящих продукт на складе);  

· затраты на НИОКР; 

· масштаб и тип производственных мощностей;  

· финансовые ресурсы; 

· рыночную стоимость марки товара (услуги).

Сочетание квалификации и ресурсов в сумме определяют основную компетенцию субъекта хозяйствования.
 

Помимо процесса поиска и создания конкурентного преимущества М. Портер отмечает особую важность его сохранения. Процесс удержания конкурентного преимущества зависит от трех факторов [29 : 68]: 

1. источник конкурентного преимущества; 

2. количество источников преимуществ и 

3. постоянная модернизация всех видов деятельности предприятия. 

Если источник конкурентного преимущества низкого порядка (дешевая рабочая сила или сырье), то конкуренты могут быстро и легко его получить. Они могут скопировать эти преимущества, найдя другой источник дешевой рабочей силы или сырья, или воспользоваться источником лидера. Преимущества более высокого порядка
 можно поддерживать более продолжительный период времени. Это связано с определенными особенностями: 

1. во – первых, для достижения такого рода преимуществ необходимы навыки и способности; 

2. во – вторых, такие преимущества возможны при условии долговременных и интенсивных капиталовложений в реальный сектор экономики, НИОКР или маркетинг. 

Кроме того, значительные капиталовложения заставляют субъекты хозяйствования быть более чувствительными к изменениям внешней среды. Наличие у субъекта хозяйствования большого числа конкурентных преимуществ осложняет задачу конкурентов скопировать все из них. Необходимо также постоянно работать над совершенствованием рабочих процессов в реальном секторе экономики для усиления имеющихся преимуществ.  

В 50-е годы ХХ века при наличии у субъектов хозяйствования хорошей идеи относительно ведения бизнеса или продуктовой программы, конкурентам приходилось затрачивать много времени и усилий, чтобы добыть информацию о ней и притупить с ее использованию. В то время показательными были такие субъекты хозяйствования как английская Pilkington по производству стекла, южноафриканская Дебирс по добыче и реализации алмазов, американский гигант Xerox. Эти субъекты хозяйствования могли в течении двадцати и даже тридцати лет глобально использовать свои конкурентные преимущества, что делало их уникальными. Они, прибегая к поступательной интернационализации, постепенно добавляли рынок за рынком, нацию за нацией. Однако в начале ХХI века в связи с переходом к информационному укладу мегаэкономики ситуация сильно изменилась – знания распространяются высокой скоростью, не оставляя субъектам хозяйствования никакого шанса сохранять свои «ноу – хау» длительное время. [26 : 26].

В условиях информационного уклада мегаэкономики и связанной с ним динамикой открытой рыночной экономики государств в условиях глобализации, становится все труднее сделать собственный бизнес не похожим на другие, предложить уникальные продукты и услуги, а также продержаться хотя бы небольшой период времени в этом «одиночестве»,пока конкуренты не нашли способы сравнять позиции. Поэтому в данном контексте быть отличным от других – значит быть первым. Время требует инновационного подхода к ведению бизнеса. [25] Очевидно, что конкурентное преимущество появляется, когда субъекты хозяйствования находят новые способы конкуренции в своей отрасли, т.е. предлагают нововведения. «Нововведения в широком смысле включает и улучшение технологии, и совершенствование способов и методов ведения дел… Обновление может выражаться в изменении товара или производственного процесса, новых подходах к маркетингу, новых путях распространения товара и новых концепциях сферы конкуренции». [29 : 64]

Другой подход к определению источников конкурентных преимуществ предлагают экономисты российской Федерации – Г. Л. Азоев и А. П. Челенков. [2 : 51 – 54] Они определяют следующие девять основных источников конкурентных преимуществ. 

1. Экономический источник.

1.1. Лучшее общеэкономическое состояние рынков, на которых действует субъектов хозяйствования, что выражается в высокой среднеотраслевой норме прибыли, небольших сроках окупаемости капитальных вложений, благоприятной динамике цен, высоком уровне располагаемого дохода на душу населения, отсутствие неплатежей, инфляционного давления и т.п.

1.2. Стимулирующая политика правительства в области объемов инвестиций, кредитных, налоговых и таможенных ставок в анализируемой товарной сфере.

1.3. Факторы, стимулирующие спрос: 

· большая и растущая емкость рынка,

· невысокая чувствительность потребителей к изменению цен, 

· слабая цикличность и сезонность спроса, 

· отсутствие товаров – заменителей и пр. 

1.4. Эффект масштаба, который проявляется в том, что субъекты хозяйствования, имеющие большие объемы производства, могут рассчитывать на существенно более низкие удельные траты, чем субъекты хозяйствования с единичным, мелко –  и среднесерийным типами производства, что позволяет им успешно конкурировать по цене субъекта хозяйствования.

1.5. Эффект опыта, который выражается в большей эффективности труда вследствие специализаций по видам и методам работы, технологических инноваций в производственных процессах, оптимальной загрузки оборудования, более полного использования ресурсов, внедрения новых концепций товаров.
 

1.6. Экономический потенциал субъекта хозяйствования.
1.7. Возможность изыскания и эффективного использования источников финансирования. Этими источниками, помимо собственных средств, являются привлеченный капитал,
 прочие источники финансирования.
 

2. Нормативно – правовой источник. 

2.1. Льготы или иные привилегии, предоставленные области или отдельным субъектам хозяйствования органами власти или управления.
 

2.2. Возможности беспрепятственного ввоза – вывоза товаров за пределы административно – территориального образования (области, района, СЭЗ). 

2.3. Исключительные права на интеллектуальную собственность, обеспечивающие монопольные позиции в течении определенного периода. 

Преимущества нормативно – правового характера отличаются от других тем, что могут быть относительно быстро, а главное, полностью устранены отменой соответствующих законодательных актов. 

3. Структурный источник. 

3.1. Высокий уровень интеграции процесса производства и реализации в параметрах субъекта хозяйствования, что позволяет реализовывать преимущества внутрикорпоративных связей в виде трансфертных внутренних цен, доступа к совокупным инвестиционным, сырьевым, производственным, инновационным и информационным ресурсам, общей сбытовой сети. В рамках интегрированных структур создаются потенциальные возможности для заключения антиконкурентных соглашений и согласованных действий участников групп (как горизонтальных, так и вертикальных), в том числе с органами государственной власти. При этом интеграция приобретает форму регрессивной интеграции, прогрессивной интеграции или горизонтальной интеграции. 

3.2. Регрессивная интеграция возникает для того, чтобы получить во владение или поставить под жесткий контроль поставщиков. 

3.3. Прогрессивная интеграция формируется с целью внедриться в систему распределения готовой продукции.   

3.4. Горизонтальная интеграция возникает в результате объединения или усиления взаимодействия субъектов хозяйствования, выпускающих однородные товары.  

4. Административный источник.

Он связан с наличием ограничений деятельности производителей (поставщиков), которые не всем удается преодолеть. К их числу относятся ограничения со стороны органов государственной, областной и районной власти в выдаче разрешений, патентов и лицензий, квотирование, усложненный порядка регистрации субъектов хозяйствования, препятствия в отведении земельных участков, предоставления производственных и служебных помещений и т.п.  

5. Уровень развития инфраструктуры рынка. 

5.1. развитие необходимых средств коммуникации (транспорта и связи). В условиях Республики Беларусь инфраструктурные барьеры транспортной системе имеют особое значение, так как коммуникационная среда оказывает непосредственное влияние на реальный сектор экономики Беларуси.   

5.2. организованности и открытости рынков труда, капиталов, инвестиционных товаров и технологий; 

5.3. развитие дистрибьюторской сети, в том числе розничной, оптовой, фьючерсной торговли;

5.4. развитие служб по оказанию консалтинговых, информационных, лизинговых и иного рода услуг в условиях информационного уклада мегаэкономики;

5.5.развтиие межфирменной кооперации. 

6. Техника (технология).  

Этот источник определяется высоким уровняем развития прикладной науки и техники в отрасли, специальными техническими характеристиками машин и оборудования, технологическими особенностями сырья и материалов, используемых в производстве товаров, техническими параметрами продукции и т.п. 

7. Высокая информированность.  

Данный источник конкурентного преимущества базируется на наличии обширного банка данных о продавцах, покупателях, рекламной деятельности, информации об инфраструктуре рынка. Отсутствие, недостаточность или недостоверность информации является серьезным препятствием для ведения конкурентной борьбы.

8. География. 

Возможностью экономического преодоления географических границ рынков (локальных, региональных, национальных, мировых), а также выгодное географическое расположения субъектов хозяйствования являются другим источником конкурентных преимуществ. Кроме того, географическим барьером входа на рынок для потенциальных конкурентов является:

· невозможностью (или затруднительность) перемещения товаров между территориями из – за недоступности транспортных средств для перемещения товаров;

· значительных дополнительных издержек на пересечение границ рынка;

· потери уровня качества и 

· потребительских свойств товара в процессе его транспортировки .

9. Демография.  

Этот источник преимуществ формируется в результате демографических изменений в целевом сегменте рынка и их положительного влияния на объем и структуру спроса на предполагаемую продукцию, а увеличение численности целевой группы населения, изменение его половозрастного состава, миграции населения, а также изменения образовательного и профессионального уровня. [2 : 51 – 54] 

Таким образом, на сегодняшний день существует многообразие возможных источников конкурентных преимуществ. Однако для их выявления необходимым фактором является определение возможной среды возникновения потенциальных преимуществ. 

§ 2.2. Среда, формирующая конкурентные преимущества. 

Конкурентные преимущества возникают в результате соперничества при проектировании, производстве, реализации и эксплуатации продукции. Субъекты рынка, взаимодействие которых вызывает соперничество, а также отношения между ними образуют конкурентную среду субъекта хозяйствования. М. Портер модель конкурентной среды рассматривает в виде ромба (рисунок 1.4.). В модели конкурентной среды М. Портер рассматривает значение и силу влияния каждого их факторов конкуренции, которые меняются от рынка к рынку и определяют цены, издержки, размеры капиталовложений в производство и сбыт продукции. 

Поставщики и покупатели, стараясь извлечь собственную выгоду, снижают прибыль субъекта хозяйствования – производителя. Конкуренция внутри отрасли также понижает прибыль, так как для поддержания конкурентных преимуществ приходится увеличивать издержки
 или терять прибыль за счет снижения цен. Наличие товаров – заменителей уменьшает спрос и ограничивает цену, которую субъект хозяйствования может запросить за свой товар. С точки зрения входных барьеров действие факторов, представленных в модели, во многом определяется с одной стороны, наличием реальных и потенциальных конкурентов, с другой – препятствиями для входа на рынок. Все перечисленные факторы создают условия для динамичного развития конкуренции и «устранения» имеющихся потенциальных конкурентов. 

Рисунок 1.4.

Пять сил, определяющих конкуренцию в отрасли [29 : 53]. 
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2.2.1. Угроза появления новых конкурентов и влияние входных барьеров на конкурентные преимущества национальных субъектов хозяйствования.

Появление новых конкурентов обостряет конкурентную борьбу и заставляет обороняться, в том числе за счет создания входных барьеров в отрасль. Уровень входного барьера определяется рядом факторов, среди которых наибольшее влияние на конкурентные преимущества оказывают: 
1. Емкость рынка и ее динамика. Ограниченная емкость является значительным препятствием для создания нового субъекта хозяйствования. Рынок с ограниченной или уменьшенной емкостью, как правило, характеризуется невысокой рентабельностью, активной конкуренцией и значительным финансовым риском, что делает его малопривлекательным для инвестиций.   

2. Преимущественный тип производства в отрасли и связанный с ним уровень удельных затрат на производство и реализацию продукции. Масштабность производства и наличие крупных производителей являются препятствием для достижения преимущества над конкурентами в себестоимости производимой продукции. Низкий уровень отраслевой себестоимости, связанный с крупным масштабом производства, может стать существенной зашитой от появления новых конкурентов. Факторы, определяющие высокий уровень себестоимости у субъектов хозяйствования, входящих в отрасль, могут быть и не связаны с крупным масштабом производства. К таким факторам относят: 

· высокую защищенность современных технологий патентами, лицензиями и другими исключительными правами; 

· затрудненный доступ к используемому (дешевому) сырью; 

· занятость наиболее выгодных с точки зрения рыночной географической региональной конъюнктуры; 

· высокие профессиональные навыки и квалификацию, требуемые для производственной технологии данной отрасли и т.п. 

3. Степень дифференциации продукции. Наличие большого разнообразия моделей, модификаций, типоразмеров одной и той же продукции, т.е. высокая степень е дифференциации, означает глубокую сегментацию рынка и высокую степень его занятости. В такой ситуации различные группы потребителей продукции имеют устоявшиеся предпочтения. 

4. Доступность каналов распределения продукции. Освоенность рынка, как правило, означает, что сеть оптовой и розничной продажи, а также другие формы каналов распределения продукции заняты конкурентами. На практике это заставляет кооперироваться с существующими субъектами хозяйствования по сбыту продукции или создавать новые, собственные каналы распределения. И то и другое уменьшает рентабельность продаж в период становления бизнеса, облегчая задачу отраслевых конкурентов по выживанию новичков. 

5. Потребность в дополнительных капитальных вложениях. Необходимость привлечения значительных финансовых ресурсов для создания нового производства часто является критическим фактором, ограничивающим доступ новых субъектов хозяйствования в отрасль. 

6. Консерватизм существующей системы поставок. Характер и устойчивость связей поставщик – потребитель и общее количество поставщиков определяет «цену переключения», которую должно оплатить новое предприятие по переориентации существующей системы поставок на себя. На практике это означает создание более благоприятных условий для поставки (снижение требований входного контроля; увеличение цен и на поставляемой сырье, запасные части, полуфабрикаты, узлы и агрегаты; ориентация на удобные поставщику график, транспорт, кратность поставок и т.п.), что увеличивает себестоимость и цену конечной продукции.  
7. Уровень развития рыночной инфраструктуры. Для поступления новых субъектов хозяйствования на рынок важным ограничивающим фактором является отсутствие, либо неразвитость необходимых средств транспорта и связи, служб по оказанию консалтинговых, информационных, лизинговых и иного рода деловых услуг.
 
8. Криминогенное влияние на рынок, в том числе раздел сфер влияния между криминальными структурами, контрабандный ввоз и вывоз товаров в условиях современной действительности стран СНГ также являются реальным барьером для организации данного бизнеса. 
2.2.2. Потребители продукции и их влияние на конкурентные преимущества.

Потребители сталкивают интересы конкурирующих субъектов хозяйствования с помощью специальных средств воздействия на рынок, что приводит к снижению цен, повышению качества продукции, увеличению количества и качества потребляемых услуг. Сила воздействия различных групп потребителей на процесс формирования конкурентных преимуществ значительна при наличии следующих условий: 

1. потребители приобретают большую часть продукции, производимой конкретным субъектом хозяйствования и за счет этого оказывают давление на него под угрозой уменьшения объема закупок; 

2. приобретаемая продукция составляет значительную часть бюджета потребителя, что делает его более чувствительным к изменению цен, качества и других коммерческих характеристик товаров и услуг; 

3. высокая степень стандартизации продукции обусловливает ситуацию, в которой существуют большой выбор производителей одного и того же (аналогичного) товара, а следовательно, отсутствуют существенные препятствия для переключения потребителя на другого производителя;
 

4. потребители представляют собой низкорентабельные производства (или состоят из физических лиц) имеющих небольшие доходы. Небольшая прибыль является причиной малых закупок. Она формирует высокую чувствительность изменению цен, повышает эластичность спроса и ограничивает производителей в повышении цен, что требует поиска неценовых преимуществ над конкурентами; 

5. высокая степень вертикальной интеграции производства у потребителей. В ситуации, когда приобретаемый потребителем товар параллельно производится самим потребителем,
 последний имеет возможность оказывать давление на производителя под угрозой закупок и перехода на самообеспечение; 

6. потребитель имеет обширную информацию о продукции, производимой в отрасли. Полная информация об объемах, ценах, типах, себестоимости продукции увеличивает возможный выбор и за счет этого способствует обострению конкуренции; 

7. высокая степень организации потребителей: наличие союзов потребителей, специальной прессы, законов о правах потребителей и т.п.  

Перечисленные условия, обостряющие конкуренцию на товарном рынке и инициирующие поиск новых конкурентных преимуществ, не являются абсолютными. Производители, как показывает практика, стремятся изменить обстоятельства, порождающие эти условия, в частности, за счет поиска таких потребителей. Которые в меньшей степени отвечают перечисленным выше характеристикам. 

2.2.3 Поставщики и их влияние на конкурентные преимущества. 

Поставщики воздействуют на конкурентную борьбу посредством цены и качества поставляемых товаров (оказываемых услуг). Условия, при которых влияние поставщиков на формирование конкурентных преимуществ существенно, порождены следующими обстоятельствами. 

1. Небольшое количество поставщиков, которые могут определять политику поставок, выбирать наиболее выгодные предложения по поставкам, отказывать (в необходимых случаях) нежелательным клиентам. 

2. Товаром являются весьма специфические продукты высокой ценности. 

3. Существование угрозы прогрессивной интеграции, то есть захвата или жесткого контроля субъектов хозяйствования – потребителей со стороны субъектов хозяйствования – производителей. 

4. отсутствие вероятности регрессивной интеграции, то есть захвата или жесткого контроля субъектами хозяйствования – покупателями своих поставщиков. 

5. Отрасль не является для поставщиков ключевой потребительской группой. 

6. Низкий уровень вертикальной интеграции производства у потребителя, при котором потребитель не в состоянии производить на своих мощностях закупаемую продукцию и, следовательно, полностью зависит от поставок извне.  

2.2.4 Товары заменители.

Изделия, способные в той или иной степени заменить реализуемые товары, представляют собой важный фактор, влияющий на период действия конкурентных преимуществ. Если цена на один из товаров возрастает, увеличивается спрос на другой, являющийся его заменителем. Угроза товаров – заменителей тем реальнее, чем больше количество эффективных заменителей.
 Кроме перечисленных факторов, представлены в модели М. Портера, существеннее влияние на процесс формирование конкурентных преимуществ оказывает ряд важнейших элементов государственной политики: 

· антимонопольная политика; 

· финансовая политика стимулирования конкуренции; 

· регулирования экспорта и импорта продукции; 

· участие государства в производстве и реализации продукции; 

· государственная стандартизация; 

· регулирование добычи полезных ископаемых; 

·  цен на сырье, материалы; 

· изменения образовательного и профессионального уровня. 

На практике важнейшим моментом является, однако не столько знание о возможных источниках возникновения конкурентного преимущества, сколько владение методикой его поиска. Технология формирования конкурентных преимуществ представляет собой комплекс процедур и способов их выполнения, направленных на создание и удержание предпочтительных позиций субъектов хозяйствования в конкурентной среде [2 : 63].  

§ 2.3. Воздействие головного субъекта хозяйствования на формирование конкурентных преимуществ подразделении МНК. 

Интернационализация – важнейшая составляющая и одновременно главный механизм процесса глобализации. Мультинациональные субъекты хозяйствования являются ведущим фактором глобализации экономики, размещая отдельные части и стадии воспроизводственных процессов по территориям различных стран мегаэкономики. 

МНК сегодня – это примерно 60 тыс. головных субъектов хозяйствования и более 500 тыс. их зарубежных филиалов и зависимых субъектов хозяйствования в мегаэкономике. Они контролируют до половины мирового промышленного производства, более 60 процентов внешней торговли, примерно 4/5 патентов и лицензий на новую технику, технологию и ноу – хау [22]. Занимая таким образом, центральное место в современной мирохозяйственной системе, МНК оказывают все большее влияние на международные отношения и мегаэкономику в целом, ход которой во многом определяется особенностями их развития. 

Начиная с 80 – х годов ХХ века в мировой экономике наблюдается существенный рост прямого инвестирования, как одного из вариантов постепенной глобализации производственных систем компаний, которые ранее осуществляли свою деятельность на национальных рынках. Прямые инвестиции стали выступать в качестве наиболее эффективного инструмента для завоевания конкурентных преимуществ многонациональными компаниями. Как известно, существуют различные варианты осуществления прямых инвестиций за рубежом [57 : 196]: 

1. строительство нового собственного предприятия; 

2. расширения собственного предприятия; 

3. приобретение иностранного предприятия для создания 100 процентного субъекта хозяйствования; 

4. участие контрольным пакетом акций; 

5. участие неконтрольным пакетом акций; 

6. международная кооперация; 

6.1. совместное предприятие; 

6.2. стратегический альянс. 

В литературе рассматриваются теоретические подходы, ориентированные на разъяснение глобализации как результата прямых инвестиций [19 :108 – 140]. Они затрагивают, преимущественно, рамочные условия глобальной конкуренции. Общим для них является отсутствие увязки с конкурентными стратегическими решениями отдельных субъектов хозяйствования. И, как следствие, проблема взаимосвязи конкурентных преимуществ головного субъекта хозяйствования с конкурентными преимуществами дочернего субъекта хозяйствования не рассматривается. Изучение теорий формирования потенциальных преимуществ с учетом расширения деятельности национальных субъектов хозяйствования, особенно в условиях национальных СЭЗ на внешних рынках позволяет сделать следующий вывод: в качестве основных инструментов приводятся схемы передачи отработанных эффективных методик по управлению маркетингом, производством, персоналом, а также информационным или стратегическим менеджментом по вновь созданные структурные подразделения. В силу международного уровня деловой активности головные субъекты хозяйствования передают дочерним субъектам хозяйствования самостоятельность относительно процедур осуществления бизнеса на местах, с теми или иными вариантами взаимодействия и контроля.   

Многонациональные субъекты хозяйствования, приходящие на иностранные рынки, как правило, располагают конкурентными преимуществами, приобретенными благодаря осуществляемой деятельности в стране базирования. Соответственно, часть этих преимуществ переносится на новые рынки. К такого рода преимуществам можно отнести дополнительное финансовые активы, новые производственные процессы, дизайн, услуги и прочее. При этом, конкурентное преимущество головного субъекта хозяйствования и ее подразделения располагают тождественными конкурентными преимуществами. Однако это положение требует для подразделений определенной корректировки. 

Анализ ситуации передачи преимуществ головного субъекта хозяйствования своему подразделению позволяет сделать вывод о том, что наличие конкурентного преимущества у МНК еще не определяет фактическое наличие конкурентного преимущества у дочернего субъекта хозяйствования. Это следует из определения категории «конкурентное преимущество», когда несомненное превосходство в какой – либо области деятельности должно измеряться экономическими показателями [2 : 51 – 54], т.е. перед дочерним субъектом хозяйствования стоит задача формирования предпочтений покупателей к производимой им продукции в силу различий существующих на локальных рынках, обусловленных конкуренцией и спросом. Новым явлением в достижении конкурентных преимуществ является механизм привязки потребителей к производимой продукции в обратном направлении от дочерних субъектов хозяйствования к головному субъекту хозяйствования МНК и на этой основе выстраивание глобальных конкурентных преимуществ  всей структуры МНК. Таким образом, каждое отдельное подразделение МНК
 должно сосредоточить усилия на создании собственных конкурентных преимуществ. 

Для формализации процедуры создания конкурентных преимуществ подразделения МНК можно использовать механизм, представленный на рис. № 1.5. На первом этапе «Создание дочернего субъекта хозяйствования МНК и передача ему конкурентных преимуществ головного субъекта хозяйствования», перед осуществлением прямых инвестиций за рубеж, МНК принимает решение о выходе на новый иностранный рынок. С этой целью субъект хозяйствования осуществляет анализ потенциально интересных для инвестирования рынков и выбирает один или несколько определенных рынков. Далее МНК интернационализирует свою деятельность посредством инвестирования капитала с целью создания подразделения на выбранном рынке. Новому подразделению передаются конкурентные преимущества МНК, присущие МНК в целом. 

Рисунок 1.5.

Алгоритм создания конкурентного преимущества подразделения МНК.
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Второй этап «Выявление конкурентных преимуществ» необходим для оценки располагаемых подразделениями МНК преимуществами. Во – первых, здесь, рассматриваются и анализируются преимущества, полученные от головного субъекта хозяйствования при образовании подразделения, а также возможности их использования применительно к локальному рынку подразделения. Во – вторых, во внимание принимаются и тщательно изучаются другие возможные потенциальные преимущества, появившиеся а ходе деятельности непосредственно подразделения. Для получения сведений обо всех возможных потенциальных преимуществах проводится анализ внешней и внутренней среды относительно подразделения МНК. 

Третий этап «Создание реальных конкурентных преимуществ» базируется на определении об экономической выгоде конкурентного преимущества. 

В рамках данного курса лекций рассматривается ситуация, при которой в качестве конкурентного преимущества выступают нововведения и технология, которые головной субъект хозяйствования передает своему подразделению. В результате дочерний субъект хозяйствования предлагает на локальном рынке новою продукцию и услуги. 

Выявленный потенциал подразделения оценивается с точки зрения наличия спроса на новый товар (услугу). Вариант, при котором товар, базирующейся на потенциальном преимуществе, востребован рынков, определит тождественность и потенциального конкурентного преимущества. При отсутствии спроса на товар (услугу), использующую потенциальное конкурентное преимущество, подразделение МНК активизирует свою деятельность в направлении формирования спроса на данный продукт. Данная процедура может включать в себя рекламу, выставочную и ярмарочную деятельность, PR – мероприятия и др. После осуществления мероприятий, направленных на рост покупательного спроса на новый товар, вновь проводится анализ спроса на товар (услугу). Положительный результат подтверждает, что стратегия по формированию спроса оказалась верной и потенциальное преимущество удалось преобразовать в реальное. При негативном результате анализа сначала проводится возможная корректировка выбранной стратегии формирования спроса с тем или иными изменениями в мероприятиях и средствах. Наличие спроса на продукт после корректировки отражает достижение реального конкурентного преимущества. При повторном отрицательном исходе необходимо переходить к использованию иного потенциального преимущества. «Когда выясняется, что клиент не готов в полной мере воспользоваться предоставляемыми ему преимуществами, … предприятие должно либо сократить затраты, связанные с ними, либо сменить параметры этих преимуществ» [15]. 

Таким образом, данный механизм позволяет проанализировать весь имеющейся потенциал дочернего субъекта хозяйствования с учетом переданных преимуществ головного субъекта хозяйствования, который в дальнейшем позволит сформировать список мероприятий, направленных на формирование реальных преимуществ. Результатом данной работы является наличие реальных конкурентных преимуществ подразделениями МНК, которые востребованы локальным рынком.  

III. Выявление потенциальных конкурентных преимуществ субъектов хозяйствования с учетом внешней среды. 

Существуют различные подходы к изучению конкурентных преимуществ. Как известно, в теоретических дискуссиях по проблемам стратегического успеха субъекта хозяйствования в долгосрочной перспективе преобладают две точки зрения – индустриально – экономическая (или рыночная) и ресурсная [15]. 

В рамках индустриально – экономического подхода особое значение приобретает внешняя среда, т.е. привлекательность отрасли. Таким образом, для достижения успеха субъекту хозяйствования необходимо особо внимательно изучать отрасли и выбирать рынки для осуществления бизнеса. Популярность данного подхода приходится на 70 – 80 гг. ХХ века. Многие решения по диверсификации производства были приняты с учетом возможности получения высокой прибыли в отрасли. Однако опрос 1292 субъектов хозяйствования США показал, что за 20 лет различия в уровне прибыльности между субъектами хозяйствования одной и той же отрасли были в 3 – 5 раз высшее, чем между субъектами хозяйствования разных отраслей [15]. Ядром этого подхода являются знания, которые можно извлечь из взаимозависимости между рыночной структурой и результатами функционирования субъекта хозяйствования [28].

Существует определенное многообразие методик и моделей, ориентированных на классический инструментарий рыночного подхода, Рассмотрим некоторые из них. 

Гарвардская школа стояла у истоков развития концепции стратегии предприятия. Модель Гарвардской школы – LCAG основывается на анализе преимуществ и недостатков предприятия, возможностей и угроз, исходящих от окружения, системы ценностей руководителей, определяющих главные цели [35 : 47].  

Базовым принципом является поиск соответствия преимуществ и недостатков субъектов хозяйствования возможностям и угрозам окружения с учетом системы ценностей высшего менеджмента. Эта модель предполагает проведение пяти этапов анализа, которые последовательно затрагивают как общую конъюнктуру рынка, так и планирование внутри промышленной группы, планирования внутри субъекта хозяйствования. 

1) Анализ окружения субъекта хозяйствования. Данный этап представляет собой анализ внешней среды субъекта хозяйствования. Основными факторами, определяющими работу субъекта хозяйствования во внешнем окружении являются: 

· экономические факторы (общий уровень покупательной способности, стоимость получения кредитных ресурсов, уровень накоплений и сбережений населения и т.п.) ; 

· политические факторы (законодательные акты, лоббирование, протекционизм, стабильность и возможность прогнозирования политической ситуации и т.п.)  ; 

· научно – технические факторы; 

· природные факторы (наличие и возможности использования сырьевых ресурсов, вопросы охраны окружающей среды и т.п.);  

· демографические факторы (уровень рождаемости, плотность населения, возрастные категории граждан и их численность и т.д.); 

· факторы культурного окружения (национальные особенности, приверженность к тем или иным системам ценностей и т.п.).

2) Диагностика субъекта хозяйствования. На данном этапе происходит анализ внутренней среды субъекта хозяйствования. Помимо оценки возможностей самого субъекта хозяйствования, здесь также учитываются стратегии и потенциал конкурентов (субъект хозяйствования, поставщики, конкуренты, посредники, заказчики). 

3) Поиск и оценка возможных действий. Этот этап базируется на результатах проведенных этапов № 1 и № 2. Здесь разрабатываются альтернативные стратегические пути, которые подвергаются всестороннему рассмотрению и анализу. Каждый их возможных вариантов должен соответствовать потенциалу субъекта хозяйствования на данном этапе его развития. После рассмотрения различных вариантов, их преимуществ и недостатков, выбирается один путь, с помощью которого субъекту хозяйствования удается реализовать поставленные задачи максимально точно, при наиболее оптимальном использовании ресурсов субъектов хозяйствования. 

4) Интеграция системы ценностей окружения, социальная ответственность субъекта хозяйствования и интеграция системы ценностей руководителей. Важным моментом в функционировании субъекта хозяйствования является соответствие ее деятельности устоям и принципам окружающей среды и общества, или ее социальная ответственность. Интеграция системы ценностей руководителей субъекта хозяйствования играет также важную роль в процессе построения лидирующего субъекта хозяйствования. Все знания и умения руководство субъекта хозяйствования должно использовать на благо функционирования субъекта хозяйствования. Высший руководящий состав, который мотивирован к эффективной работе, оказывает прямое воздействие на результаты функционирования субъекта хозяйствования. 

5) Формулирование стратегии. После анализа, поиска и оценки альтернативных действий, формируется стратегия субъекта хозяйствования, которая определяет виды деятельности, цели, пути и средства достижения:  

1. определение видов деятельности; 

2. определение целей; 

3. определение путей достижения поставленных целей. 

В качестве инструмента для решения задач, связанных с созданием конкурентных преимуществ подразделения МНК, данная модель выглядит слишком общей. Требуется детализация каждого этапа. Кроме того, существует проблема влияния ценностей головной компании на менеджмент дочернего субъекта хозяйствования, что не находит отражения в данной методике. 

В 70 – е годы популярностью пользовались доступные, наглядные и потому привлекательные для менеджеров схемы распределения стратегических ресурсов для многоотраслевых субъектов хозяйствования. Они были сознательно упрощены, чтобы сократить потребность в сборе данных и выявить приоритеты для дальнейшего анализа. Одна из таких схем – разработанная Бостонской консалтинговой группой матрица «рост рынка / доля рынка». Эта модель основана на следующей теоретической предпосылке. Если в конкурентной среде уровень цен определяется издержками наименее эффективного, но, тем не менее, необходимого доля удовлетворения спроса производителя (издержками предельного производителя), то субъект хозяйствования всегда будет заинтересованно работать в том секторе деятельности, в котором оно способно производить с наименьшими издержками и продавать по наименьшей цене в течении определенного промежутка времени [45 : 68]. Таким образом, в течении этого промежутка времени субъект хозяйствования будет способно [45 : 69] собрать более значительные денежные средства на развитие своего бизнеса и лучше противостоять ухудшению ситуации на рынке, а также достигать более лучших рыночных позиций, чем конкуренты. Для обеспечения длительного сохранения конкурентного преимущества необходимо учитывать жизненный цикл различных областей функционирования субъекта хозяйствования в рыночных условиях. 

Исходя из этого, метод Бостонской консалтинговой группы основывается на изучении областей деятельности субъекта хозяйствования и составления портфеля этих видов деятельности. В общих чертах, содержание метода сводится к следующему. Чтобы распределять ограниченные ресурсы с помощью данной матрицы, высшему менеджменту предлагается предварительно, довольно приблизительно, оценить рентабельность и перспективность своих производственно – сбытовых отраслей, которые подразделяются на четыре типа: «звезды», «дойные коровы», «вопросительные значки» и «собаки» (рисунок 1.6.). 

Рисунок 1.6.

Матрица рост – доля рынка [48].
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Для наиболее перспективных – «звезд» – характерно владение большей долей быстро растущих рынков. Они способны аккумулировать значительные ресурсы и сами заботиться о себе, однако если им понадобятся дополнительные ресурсы, их необходимо предоставить, поскольку вложенный капитал имеет высокую отдачу. Отбирать ресурсы у «звезды» не рекомендуется, чтобы не помешать и развитию. «Дойные коровы» обладают прочными позициями, но на медленно растущих рынках. У них модно затрать часть ресурсов для финансирования других отделений или НИОКР. «Вопросительные знаки» – это «проблемные» отделения, контролирующие небольшие доли быстро растущих рынков. Им могут понадобится средства для роста, но их перспектива недостаточно ясна. У «собак» занимающих небольшие доли медленно растущих рынков, прибыли незначительными или отсутствуют вообще. Они постоянно «голодны» и «выпрашивают подачку». Подобные малоперспективные отделения рекомендуется ликвидировать. 

Анализируя вышепредставленную модель и возможность ее использования в ходя экономической реформы в странах СНГ, можно сделать вывод о том, что она является скорее моделью позиционирования субъекта хозяйствования, что резко сужает возможности ее применения в анализе внешних сил. 
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�  Например, в США, Индии, Бразилии, ФРГ и другие. 


�  Труд, капитал и природные ресурсы.


�  Сбыт, исследования, развитие, а также общие расходы на процесс обучения персонала, в том числе и среднего специально и высшего.  


�  Если данный посыл подтвердится, то тогда многие переменные потеряют свою значимость для осуществления экспорта в условиях информационного уклада мегаэкономики. 


�  Религия, политическая система, ценностные ориентиры, этические нормы и т.п.  


�  А в условиях информационного уклада мегаэкономики и получение технологической ренты. [16; 19 ]


�  Финансовая деятельность, контроллинг, клиентинг и т.д.


�  Проектирование, производство, сбыт, распределение и обслуживание готовой продукции (услуг).


� Дирекция субъекта хозяйствования, руководство плановым и финансовыми отделами, бухгалтерия, руководители служб обеспечения качества и т.п. 


� Например, улучшение координации между операциями и системой внутризаводского распределения материалов может снизить затраты за счет сокращения уровня запасов.  


� Например, поставка «точно в срок» сокращает расходы на хранение запасов, помощь продавцов дистрибьюторам укрепляет взаимоотношения с потребителями. 


� Например, на привлечение или увольнение рабочих.  


� Например, улучшение системы обеспечения качества может сократить расходы на послепродажное обслуживание.  


� Например, введение поставщиком системы поставки «точно в срок» снижает затраты субъектов хозяйствования на складирование и хранение запасов.


� Например, имея большое количество мелких поставщиков, субъект хозяйствования может упрочить свое положение, сократить издержки, и повысить уровень гибкости производства.  


� Продавцам субъекта хозяйствования, входящим в кластер или торговым представителям. 


�Например, при переходе от собственных продавцов субъекта хозяйствования к торговым представителям можно, конечно, сократить расходы, но одновременно это грозит разрушением установившихся взаимоотношений между поставщиком и потребителем. Как пример можно привести переход в торговому представителю завода БелАЗ в Канаде, когда торговый представитель выполняет поручения двух конкурирующих субъектов хозяйствования «Комацу» и «БелАЗ».  


� Например, нормы регулирующие высоту грузовиков, влияют на транспортные затраты.  


�На мнение М. Портера можно положиться, так как его труды, посвященные данному вопросу, представляют собой синтез многих теорий о конкурентном преимуществе.  


� Например, высокая квалификация торговых представителей позволяет им установить более тесные взаимоотношения с потребителями.   


� В качестве примера можно привести компанию Sony, основной компетенцией которой является миниатюризация, позволившая ей выпустить в 1993 году первый в Европе цифровой CD – плейер Walkman для проигрывания мини дисков. Разработав прибор для высококачественного воспроизведения звука в удобном формате, Sony использовала свою основную компетенцию для создания конкурентного преимущества [31].


� К конкурентным преимуществам более высокого порядка относятся – патентованная технология, дифференциация на основе уникальных товаров или услуг, репутация субъекта хозяйствования, основанная на усиленной маркетинговой деятельности, тесные связи с потребителями. 


� Согласно расчетам, издержки на единицу продукции под действием данных факторов уменьшаются на 20 процентов при каждом удвоении объема выпускаемой продукции.  


� Возможность использовать долгосрочные и краткосрочные активы и займы, в том числе средства государственной поддержки.   


� Например, текущие (краткосрочные) пассивы, такие как задолженность по оплате труда, по расчетам с бюджетом, по имущественному и личному страхованию.  


� Например, Указы Президента, постановления Правительства и местных органов власти, которые могут разрешить только одному субъекту хозяйствования производить, закупать или поставлять определенную продукцию, а также создание зон с особым экономическим режимом или направленные налоговые льготы.  


� Расходы на рекламу, организацию сбыта, НИОКР.  


� Например, ограничения в транспортной сфере иногда бывают столь существенны, что приводят к непреодолимым барьерам и, как следствие, к регионализации рынков.   


� В современных условиях новая концепция «клиентинг» предполагает «привязку» клиентов к определенной группе товаров (или услуг). 


� Например, производство деталей, узлов, агрегатов на автосборочном заводе и параллельная поставка этих же изделий со специальных складов и т.п. 


� Следует отметить, что разница в ценах между изделием – оригиналом и товарами – заменителями в пользу последних.  


� При рассмотрении ситуации, при которой международные субъекты хозяйствования используют децентрализованную структуру управления, предоставляя своим подразделениям хозяйственную самостоятельность, в том числе в области НИОКР, обусловленную процессом глобализации [11]. 






