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В статье дана оценка конкурентной среды и конкурентоспособности электротехнических 
предприятий. Для определения конкурентной среды в любой сфере экономики, связанной 
со структурой той области, в которой действует фирма, известный ученый Гарвардского университета 
М. Портер предлагает концепцию «Пяти сил». Основываясь на концепции «Пяти сил», проведен 
анализ на электротехническом предприятии ООО «Baku Cable Goknur», выпускающем изолированные 
монтажные кабели, эластичные кабели, многожильные эластичные кабели с медным проводником, 
огнестойкие безгалогенные кабели, низковольтные кабели. На основе этой модели оценен уровень 
угрозы появления товаров-заменителей, уровень внутриотраслевой конкуренции, уровень силы 
покупателей, угроза появления новых конкурентов, уровень силы поставщиков. Помимо этого, 
обобщены результаты проведенного анализа по «Пяти конкурентным силам» Портера.
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The article evaluates the competitive environment and competitiveness of electrotechnical enterprises. 
In order to determine the competitive environment in any field of the economy related to the structure of 
the field in which the firm operates, M. Porter, a well-known scientist of Harvard University, proposes the 
concept of «five forces». The electrical engineering of Baku Cable Goknur LLC, which produces insulated 
assembly cables, flexible cables, multi-core flexible copper transmission cables, fire-resistant halogen-
free cables, low-voltage cables, based on the «5 power model», which is one of the strategies evaluation 
methods for increasing the competitiveness of electrical engineering enterprises analysis was carried out 
on the enterprise. Based on this model, the level of threat of substitute products, the level of intra-industry 
competition, the level of buyer power, the threat of entry of new competitors, and the level of supplier power 
have been evaluated. In addition, the results of Porter’s «5 competitive forces» analysis are summarized.

Основная цель исследования – изуче-
ние конкурентной среды электротехниче-
ских предприятий. Исследовательская ра-
бота выполнена на основе таких методов 
исследования, как сравнительный анализ, 
анализ на основе мнений экспертов и ло-
гическое обобщение. В работе исследо-
вана оценка стратегии повышения кон-
курентоспособности электротехнических 
предприятий. На основе предложенной 
М. Портером Модели «Пяти сил» прове-
ден анализ на электротехническом пред-
приятии ООО «Baku Cable Goknur», вы-
пускающем изолированные монтажные 
кабели, эластичные кабели, многожиль-
ные эластичные кабели с медным прово-
дником, огнестойкие безгалогенные ка-
бели, низковольтные кабели. В результате 
исследования ООО «Baku Cable Goknur» 

были проанализированы характеристики, 
а также количество конкурентов, уровень 
дифференциации продукции на рынке, 
товары-заменители, удовлетворенность 
потребителей качеством продукции, эф-
фект масштаба при производстве продук-
ции, кроме этого количество поставщи-
ков и степень разнообразия продукции. 
Практическая значимость исследования 
заключается в том, что оно может быть 
использовано при решении текущих про-
блем в области электротехники в Азер-
байджане, в программах, которые будут 
способствовать устойчивому экономиче-
скому развитию при подготовке прогно-
зов на будущее, в исследованиях о кон-
куренции и конкурентоспособности, про-
водимых исследователями, в том числе 
и в образовательных учреждениях.
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Анализ литературы
В развитии теорий о конкуренции 

можно перечислить следующих ав-
торов: Э.Г.  Чемберлин, А.  Маршалл, 
К.М. Кейнс, В. Лионтьев, Й.А. Шумпе-
тер, П. Самуэльсон, П. Сраффи, Дж. Хикс, 
Дж. Робинсон, М. Гельвановский, В. Жу-
ковская, Е.А. Медведева, Р.А. Фачутди-
нов, П. Завьялов, А. Курно, М. Адыгю-
зель, М. Портер и другие. Конкуренция 
как широкая и фундаментальная эконо-
мическая категория часто используется 
экономистами в различных смыслах. 
Австрийский экономист Й.А. Шумпетер 
в своей книге «Теория экономического 
развития» описывает конкуренцию как 
борьбу новых продуктов и новых мето-
дов на равных со старыми продуктами 
и старыми методами [1], [15].

А. Смит, один из экономистов-клас-
сиков, показывает, что справедливая 
конкуренция заключается в обеспечении 
более выгодных условий для субъектов 
рынка на равном уровне при продаже 
и покупке товаров без сделки [2].

По логике представителей неоклас-
сической школы А. Маршалла и Л. 
Вальраса, товары, услуги и ресурсы, не-
обходимые для благосостояния людей, 
ограничены, и поэтому всегда будут 
присутствовать элементы несовершен-
ной конкуренции, тогда как совершенная 
конкуренция является абстрактной [3].

При проведении исследований по эво-
люции или развитию теории, связанной 
с развитием конкуренции или конку-
рентоспособности на предприятиях или 
в какой-либо области экономики просто 
невозможно не упомянуть имя М.  Пор-
тера. Именно благодаря систематиче-
скому и логическому научному подходу 
М.  Портера к конкуренции все элементы, 
связанные с ней, можно рассматривать 
вместе. Так, в опубликованных книгах 
«Конкурентная стратегия» (Competitive 
Strategy) 1980 г., «Конкурентное преиму-
щество» (Competitive Advantage) 1985 г. 
и «Конкурентные преимущества стран» 
(The Compatitive Advantages of Nations) 
1990 г. он систематизировал научные под-
ходы, связанные с конкуренцией и свои 
собственные исследования. 

М. Портер предлагает концепцию 
«Пяти сил», позволяющую увидеть кон-
курентную среду в любой сфере. По его 
мнению, каждая фирма, участвующая 

в рынке, может столкнуться с этими пя-
тью упомянутыми силами и повлиять 
на них. С этой точки зрения эту схему 
можно представить следующим образом 
(рис. 1)[4, 15]:

По данной схеме можно отме-
тить следующее:

Rivalry – Конкуренция между кон-
курентами, реализующими продук-
цию на рынке. Существует ли сильная 
конкуренция между существующими 
производителями, является ли произ-
водитель доминирующим, равны ли 
силы участников?;

Substitutes – Появление нового това-
ра, способного заменить существующий 
товар. Насколько легко заменить товар 
или услугу, особенно удешевить их?; 

Newentrants – Появление новых кон-
курентов. Насколько легко или сложно 
вести конкуренцию новым конкурентам 
и какие препятствия и угрозы существу-
ют для выхода на рынок?;

Suppliers – Сила поставщиков това-
ров. Насколько сильны позиции продав-
цов? Много ли потенциальных постав-
щиков на рынке?;

Customers – Рыночная сила покупа-
телей. Насколько сильной и влиятельной 
является позиция покупателей? [5, 15].

Появление новых конкурентов, есте-
ственно, усиливает конкуренцию между 
фирмами и приводит к потенциальному 
снижению прибыльности отрасли, в ко-
торой работает фирма. Это связано с тем, 
что новый конкурент в свою очередь:

•	 может прийти с новой производ-
ственной мощностью; 

•	 пытается получить большую 
долю рынка.

Два упомянутых фактора, в свою 
очередь, обуславливают снижение при-
быльности фирм в своей сфере дея-
тельности. Наблюдения подтверждают, 
что жесткая конкуренция фирм в любой 
сфере ведет к увеличению затрат на ре-
кламу и применение в производстве про-
грессивных достижений научно-техни-
ческого прогресса. Кроме того, жесткая 
конкуренция приводит к снижению цен, 
что, в свою очередь, приводит к сниже-
нию конкуренции в конкурентной среде.

В современных рыночных условиях 
в конкурентной среде между фирмами 
деятельность каждого участника направ-
лена на увеличение рыночной доли. 
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Рис. 1. Пять сил, определяющих конкуренцию 

В условиях острой конкуренции 
внутри промышленной отрасли фирмам 
приходилось постоянно улучшать каче-
ство продукции, увеличивать затраты 
на продвижение продукции, снижать 
цены, расширять ассортимент выпуска-
емой продукции, а также инвестировать 
в исследования рынка, чтобы оставаться 
впереди своих конкурентов. Это, в свою 
очередь, приводит к снижению рента-
бельности существующей отрасли [15].

Выход на рынок товара-заменителя 
приводит, прежде всего, к ограничению 
цен. Поскольку покупатели играют вли-
ятельную роль в снижении цен, в резуль-
тате прибыль фирмы снижается. Подоб-
ная ситуация создает условия для выхо-
да на рынок новых конкурентов. Выход 
новых конкурентов на рынок или уже 
существующую область рынка зависит 
от двух факторов [15]:

•	 препятствия выхода на рынок;
•	 реакция существующих на рын-

ке фирм на фирму, желающую выйти 
на рынок.

Наблюдения показывают, что основ-
ными источниками выхода новых фирм 
на рынок могут выступать:

•	 влияние объема производства;
•	 влияние жизненного цикла продукта;
•	 поведение потребителей;
•	 необходимый капитал;
•	 утрата преимуществ существую-

щих фирм на рынке;
•	 доступ к каналам сбыта товаров 

на рынке;
•	 государственные меры и политика. 
Поскольку поставщики товаров 

предоставляют производителям сырье, 
они существенно влияют на конкурен-
тоспособность производимой ими про-
дукции на рынке. В этой области ощу-
щается внешнее влияние конкурентов 
на поставщиков товаров, которое про-
является в издержках покупателей. Если 
поставщики имеют значительную долю 
общих затрат, то они могут иметь такое 
влияние. Если количество поставщиков 
на рынке ограничено, если поставщики 
не полностью удовлетворяют спрос рын-
ка из-за количества поставляемых ими 
ресурсов (или произведенных ресур-
сов), если поставщик не заинтересован 
в определенной нерентабельной и невы-
годной области, то влияние поставщиков 
будет высоким [15].
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Покупатели, как и поставщики, 
могут иметь определенное влияние. 
Это может произойти, если покупате-
ли покупают большое количество то-
варов, а также клиенты могут иметь 
рыночную власть, когда конкретные 
покупатели получают большую долю 
от общего дохода. Потребители всегда 
хотят более качественную и доступную 
продукцию. То есть, если конкуренты 
на рынке производят аналогичные то-
вары или услуги примерно по одной 
и той же цене, покупатели могут легко 
переключиться на других конкурентов. 
Кроме того, у покупателей регулярно 
возникают новые потребности. Произ-
водители должны постоянно отслежи-
вать эти тенденции, чтобы не потерять 
интерес потребителей [15].

Важность «Пяти сил», определяю-
щих конкуренцию, позволяет опреде-
лить структуру области. Следует от-
метить, что степень значимости этих 
полномочий, перечисленных в каждой 
сфере, не находится на одном уровне. 
Однако взаимодействие этих сил на рын-
ке и совокупность этих сил определяют 
потенциальный предел доходности для 
данной сферы. Также можно заявить, 
что чем слабее совокупная активность 
этих пяти сил в сфере, тем выше вероят-
ность их успеха на местах.

В своих исследованиях Г. Абдулса-
лимзаде называет эту схему движущей 
силой конкуренции и утверждает, что 
она влияет на интенсификацию экономи-
ческих процессов в любой сфере эконо-
мики и показывает следующее [6], [15]:

1.	 Взаимодействие пяти сил, опре-
деляющих конкуренцию в отрасли, при-
водит к снижению темпов роста в дол-
госрочной перспективе, уменьшению 
количества фирм и компаний, работаю-
щих в этой сфере, или происходит об-
ратный процесс.

2.	 Изменение прежнего уровня по-
купательского спроса на товары и услуги 
приводит к постепенному прекращению 
деятельности этих компаний.

3.	 Наряду с расширением деятель-
ности компаний, производящих и реали-
зующих новую продукцию, сокращает-
ся количество компаний, выпускающих 
«консервативную» (немодную) продук-
цию, а также товары, не удовлетворяю-
щие вкус потребителя.

4.	 В результате технико-технологи-
ческого совершенствования производ-
ства происходят изменения эффектив-
ности его объема и цен.

5.	 Снимаются ограничения на ис-
пользование новой техники и техноло-
гий предыдущими конкурентами.

6.	 В результате реализации эконо-
мических реформ и принятия новых 
нормативно-правовых актов предусма-
триваются определенные изменения 
в экономической политике государства.

7.	 В результате расширения инте-
грационных и глобализационных про-
цессов, а также требований принципов 
«открытой экономики» усиливается вме-
шательство иностранных конкурентов 
международного уровня во внутренний 
рынок. 

Один из российских ученых Ю.Б. Ру-
бин в своих работах отмечает, что кон-
цепция «Пяти сил» М. Портера означает, 
что продавец может диктовать на рынке 
по крайней мере следующее:

•	 цены;
•	 затраты;
•	 капитальные вложения для кон-

курентоспособности в отрасли [7].
Модель «Пяти сил» является одним 

из методов оценки стратегии повышения 
конкурентоспособности предприятия. 
Преимущества этой модели заключа-
ются в том, что данный анализ фокуси-
руется на внешней среде фирмы и про-
исходящих в этой среде политических, 
экономических, социальных и техноло-
гических изменениях [8].

В качестве основы для бизнес-ана-
лиза и маркетингового планирования 
анализ «Пяти сил» используется для вы-
явления возможностей и рисков, а также 
раннего развития в электронной и теле-
коммуникационной отраслях [9].

Кроме того, концепция «Пяти сил» 
позволяет организациям получить более 
глубокое понимание того, как прибыль 
распределяется в конкретной отрасли. 
Следовательно, это позволяет органи-
зациям лучше понять, какие игроки от-
расли обладают наибольшей властью, 
и определить правила игры. Кроме того, 
структура модели позволяет организа-
циям увидеть не только отрасль в опре-
деленный момент времени, но и дина-
мику отрасли и возможные изменения 
в будущем [10]. 



422

НАУЧНЫЙ ЖУРНАЛ "УПРАВЛЕНЧЕСКИЙ УЧЕТ"    № 6    2024

Метод «Пяти сил» позволяет фирме 
оценить силу угрозы со стороны новых 
участников, силу угрозы товаров-заме-
нителей, силу покупателей, силу постав-
щиков и свою конкурентную позицию 
путем измерения уровня существующей 
конкуренции между фирмами [11]. 

Методология
Хотя модель, предложенная М. Пор-

тером, проста в использовании, она яв-
ляется мощным инструментом для си-
стематической диагностики основных 
конкурентных сил, влияющих на рынок, 
и определения степени влияния каждой 
из них.

Предложен алгоритм тестирования 
модели «Пяти сил» для анализа кон-
курентоспособности компании «Baku 
Cable Goknur» LTD  [12]. Компания 
«Baku Cable Goknur LTD» была учреж-
дена в 2003 году. Предприятие произво-
дит соответствующие мировым стандар-
там в большом ассортименте и разных 
размеров изолированные монтажные 
кабели, эластичные кабели, многожиль-
ные эластичные кабели с медным про-
водником, огнестойкие безгалогеновые 
кабели, низковольтные кабели. Завод 
оснащен современным и новым техно-
логическим оборудованием, импортиро-
ванным из Германии, Турции и Финлян-
дии. Сырье, используемое в производ-
стве, импортируется из России, Турции 
и других европейских стран. Каждый 
кабель, производимый на ООО «Baku 

Cable Goknur», проверяется и тестиру-
ется в лаборатории и отвечает междуна-
родным стандартам. ООО «Baku Cable 
Goknur» вывозит производимую высо-
кокачественную продукцию не только 
на внутренние рынки страны, но и экс-
портирует ее на рынки Грузии, Афгани-
стана, Казахстана, Туркменистана и дру-
гих стран [16].

Для определения рейтинга каждой 
конкурентной силы были составлены та-
блицы экспертной оценки факторов [13]. 
Представлено 5 таблиц для оценки уров-
ней угрозы каждой конкурентной силы 
(параметры оценены по 3-балльной шка-
ле и проведены экспертами).

По 3-бальной шкале:
– 1 балл, оцениваемый параметр 

не соответствует действительности для 
рассматриваемой компании,

– 2 балла, оцениваемый параметр со-
ответствует реальности для рассматри-
ваемой компании, 

– 3 балла, оцениваемый параметр 
полностью соответствует действитель-
ности для рассматриваемой компании.

Прежде всего, оценим конкуренто-
способность продукции компании и уро-
вень конкуренции на рынке.

Здесь следует отметить, что крите-
рии оценки со временем развивались 
и претерпевали значительные измене-
ния, и по мере их более широкого ис-
пользования и получения большей об-
ратной связи будущие изменения необ-
ходимы и вероятны [14].

Таблица 1
Оценка уровня угрозы появления товаров-заменителей

Для определения степени влияния товаров-заменителей:

Технические критерии 3 балла 2 балла 1 балл

Товары-заменители по 
соотношению цена/
качество

существует уже долгое 
время и занимает значи-
тельную долю рынка

недавно вышел на ры-
нок и занимает неболь-
шую часть рынка

нет

«+»
Итоговые баллы 3
1 балл угроза низкая
2 балла угроза средняя
3 балла угроза высокая

Вывод: Компания имеет продукт, который не уникален на рынке, существует боль-
шое количество аналогов. Существует высокий риск появления товаров-заменителей.
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Таблица 2
Оценка уровня внутриотраслевой конкуренции

Для определения уровня существующей конкуренции

Технические критерии 3 балла 2 балла 1 балл

Число конкурентов
высокий средний низкий
«+»

Темпы рыночного роста
падающий постепенно увеличивает 

оборот интенсивный

«+»

Уровень дифференциации 
продукции на рынке (уни-
кальность продукта)

все товары стандарт-
ные

выпускаемая продукция 
стандартна по основным 
параметрам, но имеет уни-
кальные особенности

продукция сильно диф-
ференцирована

«+»

Ограничения на повыше-
ние цен

на рынке нет острой 
ценовой конкуренции, 
нет возможности по-
вышения цены

повышение цены возмож-
но только для покрытия 
возросших затрат

всегда есть возможность 
повышения цен для по-
крытия растущих затрат 
и увеличения прибыли

«+»
Итоговые баллы 9

0-4 балла угроза низкая

5-8 баллов угроза средняя

9-12 баллов угроза высокая

Вывод: основные конкуренты – заводы по производству кабеля: Шамкирский 
электрокабельный завод, Кабельное производственное предприятие ООО «СТП», 
резидента Сумгайытского химико-промышленного парка (STP Global Cable), 
ОАО  «Азеркабель» г.Мингячевир, завод «MS Cable», «Хезер Кабло», ООО «Caspian 
Cable», ООО «QMZ», ООО «Чираг Иншаат».

Вторым шагом является оценка рыночной силы покупателей.
Таблица 3

Оценка уровня силы покупателей

Для определения уровня силы покупателей

Технические критерии 3 балла 2 балла 1 балл

Процент клиентов, 
которые регулярно 
совершают крупные 
покупки

80% продаж совер-
шается несколькими 
покупателями

50% продаж обеспечи-
вается небольшим коли-
чеством покупателей

объем продаж равно-
мерно распределяется 
между всеми покупа-
телями

«+»

Тенденция перехода 
на товары-заменители

продукция компании 
не уникальна, у него 
есть аналоги

продукция компании 
частично уникальна, 
имеет отличительные 
особенности, важные 
для клиентов

продукция компании 
уникальна и не имеет 
аналогов

«+»

Влияние цены товара 
на принятие решения 
о покупке

клиент всегда будет 
искать лучшее пред-
ложение по самой 
низкой цене

если разница в цене 
значительна, клиент 
отдаст предпочтение 
конкуренту

покупатель не чув-
ствителен к цене

«+»
продолжение табл. 3
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окончание табл. 3

Клиенты недовольны 
качеством продукции

Не доволен по основ-
ным характеристикам

не доволен по второ-
степенным характери-
стикам

Полностью доволен

«+»
Итоговые баллы 8
0-4 балла угроза низкая
5-8 баллов угроза средняя
9-12 баллов угроза сильная

Вывод: есть значительный риск потерять клиента. Потребитель сможет перейти 
к конкуренту при существенной разнице в цене. Покупатели всегда хотят покупать 
более качественные и доступные товары.

Таблица 4
Оценка угрозы появления новых конкурентов

Для определения угрозы появления новых конкурентов

Технические  
критерии 3 балла 2 балла 1 балл

Экономия за счет 
масштаба в производ-
стве продукции

нет есть у некоторых 
игроков высокая

«+»

Широко признанные 
бренды

нет
половину рынка за-
нимают 2-3 круп-
ных игрока

более 80% рынка занимают 
2-3 крупных игрока

«+»

Степень разнообразия 
продукции

нет узкие ниши все ниши заняты игроками

«+»

Инвестиции и за-
траты для выхода на 
рынок

низкий (окупается 
за 1-3 месяца)

средний (окупается 
за 6-12 месяцев)

высокий (окупается более 
чем за 12 месяцев)

«+»

Доступ к каналам 
сбыта

открыт требует инвестиции ограничен

«+»

Государственная по-
литика

нет актов ограни-
чения

вмешательство го-
сударства на низком 
уровне

государство полностью 
вмешивается в деятельность 
и полностью регулирует эту 
сферу промышленности

«+»

Темпы промышлен-
ного роста

стабильно высокий замедляется падает
«+»

Итоговые баллы 15
0-8 баллов угроза низкая
9-16 баллов угроза средняя
17-24 балла угроза высокая

Вывод: риск выхода на рынок новых конкурентов умеренный. Существуют ми-
кро ниши. Вход в эту область отрасли требует высокого уровня инвестиций.

Следующим шагом является оценка силы влияния поставщиков.
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Таблица 5
Сила поставщиков

Для определения уровня силы поставщиков
Технические критерии 2 балла 1 балл

Число поставщиков
Мало или монополия Много

«+»

Возможности поставщиков и ограни-
ченность ресурсов

ограниченный неограниченный

«+»

Затраты на смену поставщика
высокие низкие

«+»

Заинтересованность поставщика в 
определенных отраслях

слабая высокая

«+»
Итоговые баллы 4
0-4 балла угроза низкая
5-6 баллов угроза средняя
7-8 баллов угроза высокая

Вывод: поставщики сырья и материалов на рынке кабельной продукции доста-
точно стабильны. 

Рис. 2. Оценка конкурентной среды электротехнической отрасли

Для удобства визуализации 
мы пропорционально переместили циф-
ры по шкале от 1 до 100. Результат мож-
но увидеть на рисунке 2.

Результаты анализа на основе экс-
пертных мнений обобщены и представ-
лены в таблице 6.

Выводы

Основываясь на результатах про-
веденного анализа, могут быть предло-
жены меры по снижению и устранению 
уровня негативного воздействия выше-
перечисленных негативных ситуаций 
(табл. 6).
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Таблица 6
Анализ «Пяти конкурентных сил» М.  Портера

Параметр Уровень 
угрозы Описание Предложение

Угроза товаров-
заменителей Средний

Продукция компании не 
уникальна, поскольку кон-
куренты присутствуют на 
рынке уже давно и имеют 
значительную долю

Повышение уникальности про-
дукции, в том числе получение 
конкурентных преимуществ за 
счет повышения качества про-
дукции и снижения цен

Угроза внутри-
отраслевой 
конкуренции

Высокий

Компания находится на вы-
сококонкурентном рынке с 
медленными темпами разви-
тия, поскольку выпускаемая 
компанией продукция имеет 
множество аналогов, но от-
личается дополнительными 
преимуществами

Мониторинг предложений 
конкурентов, а также развитие 
уникальности продукта

Выход на рынок 
новых конку-
рентов

Средний
Выход на рынок новых кон-
курентов требует высокого 
уровня инвестиций

Мониторинг создания новых 
компаний и внедрения новой 
продукции

Угроза потери 
существующих 
клиентов

Средний

Существует значительный 
риск потерять клиента. 
Покупатель перейдет к 
конкуренту со значительной 
разницей в цене

Подготовка предложений для 
постоянных клиентов и покупа-
телей, чувствительных к цене, 
и улучшение параметров про-
дукции, не соответствующих 
высокому качеству

Угроза не-
стабильности 
поставщиков

Низкий
Поставщики сырья и мате-
риалов на кабельном рынке 
достаточно стабильны

Ведение переговоров с постав-
щиками о снижении цен

На основании проведенного анали-
за можно сделать вывод, что уровень 
конкуренции на кабельном рынке выше 
среднего по рынку в целом. Основ-
ными же факторами, повышающими 
уровень конкуренции, являются неуни-
кальность выпускаемой компанией про-
дукции, а также усиление конкуренции 
внутри отрасли. Это, в свою очередь, 
говорит о том, что существует вероят-
ность появления на рынке аналогичной 
продукции, производимой конкурента-
ми и угроза усиления их позиций.

Разработка и внедрение новых реше-
ний необходимы компании «Baku Cable 
Goknur» для достижения стратегической 
цели будущей успешной работы. Поэто-
му компания «Baku Cable Goknur» долж-
на постоянно следить за поведением 
конкурентов и выбирать наиболее опти-
мальную стратегию принятия решений, 
чтобы сохранить конкурентное преиму-
щество среди конкурентов, защитить 
свою долю и позицию на рынке.
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