
Фреймворк 'Конкурентная стратегия: от анализа
до действия'
Пошаговое руководство для перехода от анализа 5 Сил Портера к конкретным
стратегическим действиям

Введение в стратегический фреймворк

Этот фреймворк разработан для того, чтобы помочь вашей компании не просто
проанализировать конкурентную среду с помощью модели 5 Сил Портера, но и
трансформировать полученные инсайты в действенную стратегию. Он предоставляет
структурированный подход к выбору одной из трех базовых стратегий Портера (лидерство по
издержкам, дифференциация, фокусирование) и предлагает конкретные тактические шаги для
каждой из них.

Цель: Перевести теоретический анализ в практические решения, обеспечивающие устойчивое
конкурентное преимущество.

Как использовать: Пройдите по разделам последовательно, заполняя необходимые поля и
отвечая на вопросы. Используйте блок-схемы для принятия решений и примеры для
вдохновения. Регулярно пересматривайте и адаптируйте стратегию, так как рыночная среда
постоянно меняется.

Резюме анализа 5 Сил Портера

Сила Портера Уровень
давления

(1-5)

Ключевые факторы влияния Основные
угрозы/возможности для

вашей компании

Угроза появления
новых игроков

Оцените Пример: Высокие инвестиции,
патенты, лояльность к бренду

Пример: Угроза снижения
доли рынка, возможность
привлечения инвестиций

Рыночная власть
поставщиков

Оцените Пример: Ограниченное
количество поставщиков,
уникальность продукта
поставщика

Пример: Риск роста
издержек, возможность
поиска альтернатив

Рыночная власть
покупателей

Оцените Пример: Высокая концентрация
покупателей, низкие издержки
переключения

Пример: Давление на цены,
возможность
формирования лояльности

Угроза появления
товаров-заменителей

Оцените Пример: Облачные хранилища
вместо локальных серверов,
стриминговые сервисы вместо
кинотеатров

Пример: Риск потери
клиентов, возможность
диверсификации
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Сила Портера Уровень
давления

(1-5)

Ключевые факторы влияния Основные
угрозы/возможности для

вашей компании

Конкуренция между
действующими
игроками

Оцените Пример: Большое количество
похожих предложений,
медленный рост рынка

Пример: Ценовые войны,
возможность
дифференциации

Выбор базовой стратегии

После оценки каждой из пяти сил Портера, необходимо определить, какая базовая стратегия
будет наиболее эффективной для вашей компании. Майкл Портер выделяет три основные
стратегии: лидерство по издержкам, дифференциация и фокусирование. Ваш выбор должен
основываться на том, какие силы оказывают наибольшее давление и где ваша компания
может создать наибольшую ценность.

Блок-схема выбора стратегии:

1. Вопрос 1: Чувствительны ли ваши клиенты к цене, и есть ли возможность значительно
снизить издержки по сравнению с конкурентами?

* Да: Переходите к стратегии Лидерства по издержкам.

* Нет: Переходите к Вопросу 2.

2. Вопрос 2: Можете ли вы предложить рынку уникальный продукт или услугу, за которую
клиенты готовы платить больше?

* Да: Переходите к стратегии Дифференциации.

* Нет: Переходите к Вопросу 3.

3. Вопрос 3: Есть ли на рынке узкий сегмент клиентов (ниша), потребности которого не
удовлетворяются существующими предложениями, и вы можете эффективно обслуживать
этот сегмент?

* Да: Переходите к стратегии Фокусирования.

* Нет: Возможно, необходимо пересмотреть анализ или модель бизнеса, так как устойчивое
конкурентное преимущество не очевидно.

Описание базовых стратегий Портера

Лидерство по издержкам Цель: стать самым эффективным производителем в отрасли,
предлагая продукты или услуги по самой низкой цене. Это
достигается за счет масштабирования производства,
оптимизации цепочек поставок, автоматизации процессов и
строгого контроля над расходами. Пример: крупные
производственные компании, оптовые склады, дискаунтеры.

Дифференциация Цель: создать уникальный продукт или услугу,
воспринимаемую клиентами как превосходящую
предложения конкурентов, за что они готовы платить более
высокую цену. Уникальность может быть в качестве,
дизайне, инновационности, бренде, уровне сервиса. Пример:
Apple, Tesla, специализированные юридические услуги
(Marketingpedia).



Фокусирование (Нишевая
стратегия)

Цель: обслуживать узкий сегмент рынка (географический,
демографический, продуктовый) и стать лучшим в этом
сегменте. В рамках ниши компания может применять либо
стратегию лидерства по издержкам, либо дифференциацию.
Пример: маркетплейс профессиональных инструментов для
мастеров (Aris.Web), B2B-сервис для медицинских клиник
(Dshikhaev.ru), маркетплейс локальных фермерских
продуктов (Aris.Web).

Тактические шаги для каждой стратегии

После выбора базовой стратегии, необходимо определить конкретные тактические шаги для
ее реализации. Ниже представлены основные направления действий, ключевые метрики
успеха, типовые ошибки и примеры успешной реализации.

Тактические шаги: Лидерство по издержкам

□ Основные направления действий
Масштабирование производства для снижения себестоимости единицы продукции. Оптимизация логистики и
цепочки поставок (например, сокращение числа посредников). Автоматизация и роботизация процессов для
снижения трудозатрат. Жесткий контроль над всеми видами издержек. Переговоры с поставщиками для получения
лучших цен.

□ Ключевые метрики успеха
Себестоимость продукции/услуги, операционная маржа, доля рынка, оборачиваемость запасов, коэффициент
использования производственных мощностей.

□ Типовые ошибки
Чрезмерное снижение качества продукта/услуги в погоне за низкой ценой. Игнорирование изменений в
предпочтениях клиентов. Неспособность быстро адаптироваться к новым технологиям, которые могут снизить
издержки у конкурентов.

□ Примеры успешной реализации (мини-кейсы)
Walmart: за счет огромных объемов закупок, эффективной логистики и жесткого контроля над издержками
предлагает товары по ценам ниже, чем у конкурентов. Ryanair: фокусируется на низких тарифах за счет
минимизации дополнительных услуг и использования второстепенных аэропортов.

Тактические шаги: Дифференциация

□ Основные направления действий
Инвестиции в R&D для создания уникальных продуктов. Развитие сильного бренда и узнаваемого стиля (например,
Яндекс.Директ и Яндекс.Метрика с их экосистемой продуктов и узнаваемым дизайном). Повышение качества
обслуживания клиентов. Создание эксклюзивных функций или технологий. Персонализация предложений.

□ Ключевые метрики успеха
Доля рынка, средний чек, лояльность клиентов (NPS, повторные покупки), узнаваемость бренда, количество
патентов/инноваций, удовлетворенность клиентов.

□ Типовые ошибки
Создание уникальности, которая не имеет ценности для клиента. Неспособность эффективно донести уникальное
предложение до целевой аудитории. Чрезмерные затраты на дифференциацию, не окупающиеся повышенной
ценой.

□ Примеры успешной реализации (мини-кейсы)
Apple: дифференциация через инновационный дизайн, экосистему продуктов и пользовательский опыт. Starbucks:
дифференциация через атмосферу кофеен, качество кофе и персонализированный сервис. Яндекс, предлагающий
широкий спектр дифференцированных продуктов и сервисов: от рекламных технологий до универсальной системы
веб-аналитики и продвижения в Картах (b2b.yandex.ru/adv/edu/materials/produktovaya-differentsiatsiya-v-reklame).



Тактические шаги: Фокусирование

□ Основные направления действий
Глубокое изучение потребностей выбранной ниши. Разработка продуктов/услуг, идеально подходящих для этого
сегмента. Создание специализированных каналов продвижения и продаж. Построение экспертного имиджа в нише.
Возможность применения лидерства по издержкам или дифференциации внутри ниши.

□ Ключевые метрики успеха
Доля рынка в выбранной нише, стоимость привлечения клиента в нише (часто в 3-5 раз ниже, чем у универсальных
платформ - Aris.Web), Retention rate (на 20-30 п.п. выше у нишевых платформ - Aris.Web), средний чек в нише,
уровень удовлетворенности клиентов в нише.

□ Типовые ошибки
Неправильный выбор ниши (слишком маленькая или неперспективная). Попытка расширить фокус за пределы
выбранной ниши. Неспособность создать барьеры входа для конкурентов в нише.

□ Примеры успешной реализации (мини-кейсы)
Маркетплейс профессиональных инструментов для мастеров: сфокусировался на строительных бригадах,
предлагая детальные карточки товаров с тех. паспортами, фильтрацию по 40+ параметрам и b2b-корзину с
отсрочкой платежа (Aris.Web). Маркетплейс локальных фермерских продуктов: объединил фермеров в радиусе 300
км с городскими покупателями, предлагая подписочную модель ('фермерский ящик'), генерирующую 61% выручки
при 28% базы (Aris.Web).

План действий и мониторинг

Действие (на основе
выбранной стратегии)

Ответственный Срок выпол
нения

KPI (ключевой
показатель

эффективности)

Ожидаемый
результат

Пример: Внедрение новой
ERP-системы для
оптимизации закупок
(Лидерство по издержкам)

Руководитель
отдела закупок

Q3 2024 Снижение
себестоимости
на 5%

Увеличение
операционной
маржи

Пример: Запуск R&D
проекта по разработке
уникальной функции
продукта
(Дифференциация)

Директор по
продукту

Q4 2024 Выпуск MVP с
новой функцией

Привлечение 10%
новых клиентов,
готовых платить
премию

Пример: Расширение
ассортимента для
нишевого сегмента
B2B-клиентов
(Фокусирование)

Руководитель
отдела продаж

Q3 2024 Рост продаж в
нише на 15%

Укрепление позиций
в выбранном
сегменте

Рекомендации по регулярному пересмотру стратегии и адаптации

□ Регулярность пересмотра
Проводите полный анализ 5 Сил Портера и пересмотр стратегии не реже одного раза в полгода, а также при
значимых изменениях на рынке (выход нового конкурента, изменение законодательства, появление заменителей
или технологические прорывы).

□ Мониторинг KPI
Ежемесячно отслеживайте ключевые показатели эффективности, определенные для вашей стратегии. Отклонения
от плановых значений должны служить сигналом для анализа и корректировки тактических действий.

□ Анализ внешних факторов
Дополняйте анализ 5 Сил Портера другими инструментами, такими как PESTEL-анализ для учета политических,
экономических, социальных, технологических, экологических и правовых факторов. Это поможет учесть внешние
факторы, не рассматриваемые моделью Портера.

□ Внутренний аудит



Используйте SWOT-анализ для оценки внутренних сильных и слабых сторон компании. Это позволит соотнести
внешние возможности и угрозы с внутренними ресурсами и компетенциями.

□ Гибкость и адаптивность
Будьте готовы к быстрой адаптации стратегии. Рынок не статичен, и успешная компания — та, которая способна
быстро реагировать на изменения и корректировать свой курс.
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