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С
труктура конкурентного поведения 

всех прагматически мотивирован-

ных субъектов профессионального 

бизнеса имеет многоуровневый характер. 

Она включает следующие уровни конку-

рентного поведения:1

стратегический;

тактический (оперативный);

конъюнктурный (ситуационный).

В настоящей статье мы рассмотрим 

первый и второй структурные уровни кон-

курентного поведения2.

Обсуждение вопроса о классификации 

стратегий конкурентного поведения субъ-

1 Портер М. Конкурентное преимущество. Как до-

стичь высокого результата и обес печить его устой-

чивость. М.: Альпина Бизнес Букс, 2005. С. 175.

2 Ситуационный подход к анализу конкурентного 

поведения был описан автором в статьях «Конкурен-

тные ситуации на разных стадиях бизнеса» (Марке-

тинг и марке тинговые исследования. 2004. № 2 (50)); 

«Конкуренция: 10 правил успешного дебюта» (Уп-

равление компанией. 2004. № 5) и в книге «Теория и 

практика предпринимательской конкуренции» (4-е 

изд. М.: Маркет ДС, 2004).

•
•
•

ектов предпринимательства весьма харак-

терно для англоязычных публикаций, спе-

циализирующихся на изложении проблем 

прикладной экономики, стратегического 

управления и организации межфирменно-

го предпринима тельства. Однако, несмот-

ря на очевидную актуальность темы кон-

курентных стратегий, в сфере ее теорети-

ческого осмысления многое перепутано: 

стра тегии часто смешиваются с тактикой, 

методами, технологиями и приемами кон-

курентного поведения, а собственно кон-

курентные стратегии зачастую отождест-

вляются со стратегическим поведени-

ем фирмы в целом. Нельзя не согласить-

ся с Дж. Дэем в том, что «стратегия — это 

очень эластичный термин, у которого в 

обычном употреблении настолько много 

толкований, что перво начальное его зна-

чение почти потерялось»3.

Прежде всего необходимо обратить вни-

мание на целесообразность рассмот рения 

конкурентных стратегий компаний как эле-

ментов предпринимательских стратегий без 

3 Дэй Дж. Стратегический маркетинг. Пер. с англ. 

М.: Эксмо, 2003. С. 56.
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Прежде чем конкурентное поведение субъектов профессионального бизнеса примет вид 

оперативных процедур, ситуационных реакций и непосредственных действий, оно мо-

делируется на стратегическом уровне и предстает в качестве стратегии или комплекса 

стратегий их конкурентного поведения. Как замечает М. Портер, успех и лидерство «опи-

раются на способность компании последовательно, день ото дня, реализовывать опреде-

ленную стратегию»1. Компетентное поведение участников конкурентного соперничества 

всегда основывается на четком разграничении поведенческих уровней и на недопущении 

вольного или невольного их смешения в процессе проведения субъектами профессио-

нального бизнеса конкурентных действий.
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их взаимного отождествления и смешива-

ния с производственными, сбытовыми, фи-

нансовыми, инновационными, кадровыми, 

учетными или иными стратегиями данных 

компаний. Каждый из элементов повседнев-

ной деятельнос ти любой предприниматель-

ской фирмы (производство товаров и ока-

зание услуг, поиск поставщиков и заключе-

ние сделок, проведение кредитных, лизин-

говых или иных операций, прием на работу 

и увольнение сотрудников, осуществление 

маркетинговых исследований, внедрение 

новшеств, сбыт товаров, распоряже ние 

прибылью, и т. п.) технологически неизбежно 

окрашивается в конкурентные тона и, сле-

довательно, имеет конкурентную поведен-

ческую форму.

Производственные, сбытовые, финан-

совые, кадровые и иные стратегии пред-

принимательских фирм непременно раз-

рабатываются и осуществляются посред-

ством конкуренции. Вместе с тем сама кон-

курентная форма предприни мательских 

действий также является объектом и ин-

струментом стратегичес кого управления. 

Стратегии конкурентного поведения вклю-

чают:

стратегическое поведенческое целе-

полагание компании как единого, целос-

тного субъекта предпринимательства, по-

средством которого компания проявляет 

основополагающие деловые интересы к 

представителям внутри  фирменной и вне-

шней среды своего бизнеса;

комплекс долговременных действий 

(воздействие, противодействие) ком  пании 

по отношению к представителям среды 

сво его бизнеса, которые признаются ее 

стратегическим окружением, т. е. осущест-

вляют деятельность в стратегических об-

ластях бизнеса этой компании, прямо либо 

опосредованно соприкасаясь с нею.

Содержание и форма профессиональ-

ного предпринимательского бизнеса впол-

не сочетаются на стратегическом (равно 

•

•

как и на тактическом или ситу ационном) 

уровне деятельности. Материалом (контен-

том) при разработке и реализации страте-

гий конкурентного поведения служат упо-

минавшиеся эле менты предприниматель-

ства.

К примеру, конкурентная форма эффек-

тивных кадровых стратегий фирмы состо-

ит в том, что данная фирма привлекает — в 

противовес конкурентам — хороших спе-

циалистов, лишая последних определен-

ной части конкурентного потенциала, из-

бавляется от слабых сотрудников, вос-

полняющих затем кадро вые пробелы на 

предприятиях компаний-соперников, опти-

мизирует внутри фирменный кадровый ме-

неджмент, добиваясь в этом преимуществ 

над кон курентами, и т. п. Тем самым, уп-

равляя собственным персоналом, компа-

ния опирается на технологии неустрани-

мого конфликтного соперничества в сре-

де предпринимательского бизнеса.

Компетентная выработка стратегии 

конкурентного поведения, а также после-

дующий контроль за отражением этой 

стратегии в оперативных действиях пред-

принимательской фирмы являются спе-

цифичной и существенно важной зада чей 

внутрифирменного менеджмента начиная 

с его самого верхнего эшелона.

Стратегия конкурентного поведе-

ния является базисом арсенала инстру-

ментов деятельности каждого конкурента. 

Не имея стратегии, компания не в состо-

янии формировать прагматически моти-

вированные установки на те или иные дей-

ствия и тем самым положительно влиять 

на улучшение дел внутри компании и на 

состояние внешней среды своего бизне-

са. Без стратегии конку рентные действия 

неизбежно приобретают хаотичный харак-

тер, что, в конеч ном счете, оборачивается 

утратой конкурентных преимуществ, сни-

жением конкурентоспособности фирмы и 

подрывом ее конкурентного потенциала.

В процессе конкурентного поведения 

прагматически мотивированные субъек-
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ты профессионального бизнеса стремят-

ся к реализации целей, каждая из которых 

имеет разные структурные уровни содер-

жания. Наиболее глубо кий (другими сло-

вами, самый существенный) уровень со-

держания конкурен тных целей субъектов 

бизнеса следует определить как страте-

гический уровень цели или как стратегиче-

скую цель конкурентного поведения.

Что понимают под стратегическим уров-

нем конкурентных целей или под стратеги-

ческими целями конкурентов? Иногда под 

стратегическими целями фирмы понимают 

ее основополагающие цели. Такое предпо-

ложение вполне допустимо. Однако дефи-

ниция «основополагающая цель» в чистом 

виде не имеет экономического или право-

вого объяснения, поэтому также нуждает-

ся в дополнительном определении. Оче-

видно, что ближе всего к «основоположе-

нию» все же понятия сущности и глубины 

содержания конкурентных целей.

Субъекты предпринимательского биз-

неса создаются, действуют и ликвиди-

руются под влиянием центробежной и цен-

тростремительной тенденций разви тия 

современной системы бизнеса. Они одно-

временно реализуют свой деловой суве-

ренитет и доказывают свою потребитель-

скую, функциональную и обще ственную 

ценность. Поэтому на самом существен-

ном, основополагающем уров не своего 

конкурентного целеполагания субъекту 

бизнеса следует прагматичес ки ответить 

на вопросы о том, для деятельности в ка-

кой именно конкурентной среде он создан 

и как ему отстоять свой деловой суверени-

тет в данной среде.

Стараясь найти оптимальный ответ на 

эти наиболее важные вопросы своего су-

ществования и развития в качестве су-

веренных конкурентов, субъекты пред-

принимательского бизнеса приступают 

к поиску, определению и формулирова-

нию своих основополагающих целей (в 

дальнейшем будем называть их страте-

гическими целями), а также инструментов 

их достижения (будем называть их конку-

рентными стратегиями или стратегиями 

конкурентного поведения).

В доступных русскоязычному читателю 

публикациях встречаются различ ные под-

ходы к классификации типов конкурент-

ных стратегий (табл. 1).

Во всех приведенных подходах к фор-

мулированию конкурентных стра тегий 

справедливо отмечаются целевые уста-

новки, к которым, несомненно, тяготеют 

те или иные субъекты предприниматель-

ского бизнеса, вовлеченные в конкурент-

ное противостояние. Заметим, однако, что 

трактовка этих целевых установок имен-

но в качестве стратегий конкуренции не 

по зволяет ответить на ключевой вопрос, 

встающий перед каждым предпринимате-

лем: какие именно действия необходимо 

предпринять по отношению к другим субъ-

ектам бизнеса на стратегическом уровне 

противоборства с ними?

Между тем включающиеся во взаимное 

(и порой весьма интенсивное) соперни-

чество предпринимательские фирмы оза-

бочены поиском стратеги ческих ответов 

именно на вопросы о том, какие действия 

им надлежит предпринять по отношению к 

соперникам и от каких встречных дей ствий 

следует обязательно уберечься.

Субъектов предпринимательства более 

всего волнует, в каком состоянии окажутся 

они сами и их стратегические противники в 

результате взаимного противостояния.

Ключевые стратегические установ-

ки, составляющие остов стратегического 

конкурентного целеполагания компаний, 

непременно отражают намерения дан-

ных компаний либо устранить конкурен-

тов, либо интегрироваться с ними, либо 

цивилизованно разойтись, либо осущест-

вить иные действия, содержание которых 

мы рассмотрим ниже. При этом, разумеет-

ся, отдельные компании могут пользовать-

ся инструментами снижения затрат и цен, 

улучшения качества и расширения ассор-

тимента предлагаемых продуктов и услуг, 
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нишевой специализации, формировать в 

себе комплекс лидера и т. п. — но в каче-

стве не стратегий конкуренции, а инстру-

ментов реализации тех или иных страте-

гий конкурентного поведения.4 5 6 7

К примеру, вряд ли целесообразно рас-

сматривать конкурентное лидерство в ка-

честве именно стратегии конкурентного 

поведения — лидерство представляет со-

бой один из классических видов ролевого 

4 Портер М. Конкурентная стратегия. Методика 

анализа отраслей и конкурентов. М.: Альпина Бизнес 

Букс, 2005 (Porter M. Competetive Strategy: Techniques 

for Analyzing Industries and Competitors. New York: The 

Free Press, 1980).

5 Ансофф И. Новая корпоративная стратегия. 

СПб.: Питер, 1999.

6 Азоев Г. Л., Челенков А. П. Конкурентные преи му-

щества фирмы. М.: ОАО «Типография «НОВОСТИ», 

2000.

7 Томпсон А. А., Стрикленд А. Дж.  Стратегический 

менеджмент: концепции и ситуа ции для анализа. 

12-е изд. М.: ИД «Вильямс», 2002. С. 165.

статуса субъектов предпринимательского 

бизнеса. Абсолютные и относительные ли-

деры, а также претенденты на лидерство, 

аутсайдеры, а также не претендующие на 

лидерство участники массовки представ-

лены на любом типовом рынке товаров и 

услуг8.

Так, относительными лидерами призна-

ются те компании, которые обна руживают 

признаки лидирования в отдельных эле-

ментах профессионального бизнеса (на-

пример, в области издержек, цен, техно-

логий, маркетинга, продаж, продажного и 

послепродажного сервиса, ор ганизации и 

управления бизнесом, генерирования или 

перехвата плодотворных бизнес-идей и т. п.). 

Абсолютным лидерам (другое название 

данного ролевого статуса — чемпионы) 

удается пре успеть в большинстве пере-

8 Подробнее об этом см.: Рубин Ю. Б. Теория и 

практика предпринимательской кон куренции. 4-е 

изд. М.: Маркет ДС, 2004. С. 638.

Таблица 1

Автор Предлагаемые типы конкурентных стратегий

М. Портер4

Стратегия ли-

дерства по из-

держкам

Стратегия фоку-

са (на сегменте 

рынка)

Стратегия диф-

ференциации
Стратегия фокуса (на товаре)

И. Ансофф5

Стратегия мак-

симизации до-

ли рынка

Стратегия раз-

вития рынка

Стратегия раз-

вития товара
Стратегия диверсификации

Г. Л. Азоев6

Стратегия сни-

жения себесто-

имости

Стратегия сег-

ментирования 

рынка

Стратегия диф-

ференциации 

продукции и 

немедленного 

реагирования 

на потребности 

рынка

Стратегия внедрения новшеств

А. А. Томпсон 

и А. Дж. Стрик-

ленд7

Стратегия ли-

дерства по из-

держкам

Стратегия кон-

центрации на 

узком сегменте 

рынка на осно-

ве более низ-

ких издержек

Стратегия кон-

центрации на 

узком сегменте 

на основе диф-

ференциации

Стратегия наи-

лучшей стои-

мости

Стратегия 

широкой 

дифферен-

циации
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численных элементов бизнеса одновре-

менно.

Однако сама по себе констатация нали-

чия или отсутствия лидерского статуса ни-

чего не говорит о стратегиях, которые при-

меняют данные участники конкуренции в 

отношении своего окружения, воздействуя 

на него или противодействуя ему. В резуль-

тате применения какой именно стратегии 

или каких именно стратегий конкурентно-

го поведения такой недавний лидер неф-

тедобывающей промышленности России, 

как «ЮКОС», оказался в начале 2005 г. на 

гране банкротства, потеряв свой наиболее 

прибыльный актив — «Юганскнефтегаз», 

а его основной владелец — недавний аб-

солютный лидер в РФ по уровню личного 

благосостояния М. Ходорковский — был 

заблаговременно помещен за решетку?

Такое положение вещей невозможно 

объяснить, обращаясь, к примеру, исклю-

чительно к популярной классификации 

М. Портера (приведена выше) и близкой к 

ней классификации Ж.-Ж. Ламбена (стра-

тегия лидерства по издержкам, страте-

гия широкой товарной дифференциации, 

стратегия сфокусированной товарной диф-

ференциации, стратегия  оптимальных из-

держек, стратегия рыночной ниши)9. Про-

блема в том, что во многих классификаци-

ях, пронизанных «стратегическим духом», 

конкурентные стратегии рассматри ваются, 

по сути, как явления, однопорядковые ме-

тодам ценовой и неценовой конкуренции, 

а иногда — видам, направлениям и даже 

формам конкурентных действий.

Отдавая должное исключительному 

вкладу М. Портера в развитие научных 

представлений о конкуренции как о дея-

тельном феномене, нельзя не обратить 

внимания на некоторые элементы мето-

дологии, примененные им в процессе те-

оретического анализа данного феномена. 

Важно подчеркнуть отраслевую, или клас-

9 См.: Ламбен Ж.-Ж. Стратегический маркетинг. 

Европейская перспектива. СПб.: Наука, 1996. С. 341.

терную, направленность концепции М. Пор-

тера, в пределах которой траектория кон-

курентного поведения компаний неизбеж-

но отражает теорети ческую заданность и 

отсутствие инвариантности. Этот подход 

наиболее полно отражен в переведенных 

на русский язык книгах М. Портера «Кон-

курентная стратегия» и «Международная 

конкуренция».

В изданной в 1985 г. книге М. Портера 

«Конкурентное преимущество» содержит-

ся более широкий взгляд на определение 

стратегий конкуренции. Здесь в качестве 

стратегий конкурентного поведения пред-

ставлены наряду с указанными «гори-

зонтальная стратегия», «наступательная 

стратегия», «оборонительная стратегия», 

«стратегия устрашения».

Технологическая база конкурентно-

го поведения, действительно, формиру-

ется вокруг методов и форм конкурентных 

действий. Но нельзя забывать о том, что, 

реализуя с помощью методов конкурен-

ции отношение к стратеги ческим сопер-

никам, предприниматели рассматривают 

методы конкуренции, тем более ее фор-

мы, лишь как технологию соперничества. 

Выбирая методы конкурентных действий, 

субъекты профессионального бизнеса 

стремятся не только ослабить соперников, 

но и укрепиться в собственных позициях, 

пред стать в глазах потребителей, постав-

щиков и общественности в наиболее при-

влекательном свете, заставить конкурен-

тов считаться с собой.

Поэтому ключевые стратегические 

уста новки на конкурентное поведение 

концентрируются непосредственно не во-

круг затрат и результатов производства 

как таковых, а именно вокруг конкурент-

ного позиционирования, в том числе про-

тивостояния конкурентам с помощью ма-

нипуляций с издержками, ценами и други-

ми инструментами ценовой и неценовой 

конкуренции. Следует согласиться с оп-

ределением И. В. Головина: «Конкурент-

ная стратегия являет ся целостной систе-
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мой, включающей две подсистемы: интер-

нальную и экстернальную. Интернальная 

подсистема содержит описание путей до-

стижения желаемого состояния компании 

по отношению к конкурентам с точки зре-

ния внутренней организации бизнеса. Эк-

стернальная подсистема содержит опи-

сание совокупности возможных подходов 

и действий по отношению к соперникам, 

необходимых для сохранения и усиле-

ния собственных позиций в конкурентной 

борьбе»10.

Под стратегическим конкурентным це-

леполаганием будем понимать формиро-

вание субъектами предпринимательства 

стратегических целевых устано вок на осу-

ществление конкурентных дей ствий. Соот-

ветственно, под стратегией конкурентного 

поведения понимается технологиче ский 

арсенал предпринимателей, сово купность 

конкурентных действий, с помощью кото-

рых профессиональные конкуренты стре-

мятся добиться обеспечения (выполне-

ния) своими компаниями стратегиче ских 

целей.

Каждому субъекту профессионального 

предпринимательства предстоит либо вы-

жить среди своего окружения и обогнать 

всех своих соперников, либо постоянно 

поддерживать и воспроизводить конку-

рентные позиции в определенном состо-

янии, либо погибнуть. Поэтому исходным 

пунктом стратегического целеполагания 

предпринимательской фирмы является 

вопрос ее жизни и смерти. Мотивы жиз-

ни и смерти (красивой жизни и всегда не-

красивой смерти) имеют для фирмы стра-

тегическое значение и составляют осно-

ву стратегиче  с кой мотивации ее поведе-

ния. Жизнь предпринимательской фирмы 

обеспечи вается благодаря стратегиче-

ским конкурентным преимуществам (или 

хотя бы одному преимуществу), ее смерть 

предопределяется отсутствием таковых.

10 Головин И. В. Разработка конкурентных страте-

гий. М.: Маркет ДС, 2004. С. 15.

Конкурентное преимущество может быть 

определено как стратегическое в том слу-

чае, если оно обладает следующими при-

знаками:

оно возникает именно в тех областях 

бизнеса, которые признаются в качестве 

основных и самой фирмой, и ее внешним 

окружением;

обусловленность конкурентного пре-

имущества достижениями компании в сфе-

ре осмысления динамики рыночных пред-

почтений;

повышенное внимание к данному кон-

курентному преимуществу со стороны 

внешнего окружения фирмы;

устойчивость данного преимущества 

во времени;

отсутствие у конкурентов очевидных 

возможностей «перебить» данное преиму-

щество.

Именно с созданием, удержанием и 

усилением субъектами профессиональ-

ного бизнеса таких преимуществ либо с их 

полным выходом из бизнеса и связано яв-

ление стратегической конкурентной моти-

вации действий данных акторов.

Таким образом, компетентные действия 

большинства субъектов профессиональ-

ного бизнеса по обеспечению стратеги-

ческих конкурентных преимуществ охваты-

вают основные виды деятельности фирмы 

(так называемые стра тегические области 

бизнеса) — то, ради чего фирма создава-

лась изначально. Данные действия имеют 

теоретически (а зачастую и эксперимен-

тально) обос нованный характер, они на-

правлены на широкое и долговременное 

признание компании внешней средой и на 

формирование позитивных отличий дан-

ной компании, которые являются недоступ-

ными для конкурентов.

Поэтому успешные стратегии конкурен-

тного поведения компетентных субъектов 

профессионального бизнеса обязательно 

обладают следующими признаками: осно-

•

•

•

•

•
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вательность, мотивированность, теорети-

ческая непротиворечивость, адекватность 

динамике рыночных ожиданий, устойчи-

вость, долговременность, отличие от стра-

тегий соперников.

Стоит обратить внимание на такое ти-

пичное явление, подчеркивающее разницу 

между стратегией и тактикой конкурентно-

го поведения. Внутри тактических циклов 

успехи соперников могут трактоваться как 

собственные неудачи. Однако такие успе-

хи всегда имеют краткосрочный характер и 

вполне могут не обладать стратегическим 

значением. В стратегическом плане чужие 

успехи нередко принимаются как большая 

собственная удача, ибо нередко позволя-

ют принять правильные решения по обна-

ружению своих резервов конкурентной си-

лы. Тактический противник может оказать-

ся стратегическим союзником, и наоборот.

Выделение стратегического уровня 

конкурентного поведения и отграни чение 

его от иных уровней конкурентного пове-

дения и других характеристик конкурент-

ных действий представляется столь важ-

ным, что позволяет понять главное в кон-

курентных замыслах субъектов профес-

сионального бизнеса.

* * *

Почти каждый представитель сотен мил-

лионов субъектов предпринимательства, как 

и любой другой участник тех или иных кон-

курентных взаимодействий, не являющийся 

профессиональным предпринимателем, по-

нимает, что наряду со стратегическим уров-

нем поведенческого целеполагания, плани-

рования, мотивации, организации и конт-

роля имеется повседневная поведенческая 

практика. Такая практика отражает страте-

гические стереоти пы конкурентного поведе-

ния лишь в «снятом виде», как совокупность 

установок на долговременное осуществле-

ние конкурентных действий, но не как са-

ми виды, методы или формы этих действий, 

предпринимаемых в массовом масштабе и 

режиме нон-стоп. Поэтому было бы весьма 

наивным считать, будто создание хорошей 

стратегии конкурентного поведения и даже 

комбинации таких стратегий автоматически 

гарантирует субъектам профессионального 

бизнеса стратегический успех в повседнев-

ном процессе предпринимательско го со-

перничества.

После изучения многих литературных 

источников нередко возникает убеждение: 

то, что для многих «стратегически мысля-

щих личностей» выгля дит стратегией кон-

куренции, на деле, в реальной среде пов-

седневной жизнеде ятельности субъектов 

профессионального бизнеса, как прави-

ло, оказывается тактикой конкурентного 

поведения, а вовсе не его стратегией. При 

внимательном и непредвзятом подходе к 

классификации различных элементов кон-

курентного поведения становится очевид-

ным и то, что конкурентные стратегии раз-

рабатываются компаниями не столько из 

академического интереса, сколько из су-

губо прагматических соображений.

Наряду с формированием стратегиче-

ских установок, которые систематизирова-

ли бы их деловую деятельность и консоли-

дировали ее вокруг основного ядра, субъек-

тов профессионального бизнеса интересует 

определение коридора свободы для повсед-

невного рационального выбора арсенала 

моделей и при емов конкурентных действий, 

совокупность которых составила бы такти-

ку их конкурентного поведения. Между тем 

вопросы тактики конкурентного поведения 

редко выносятся для обсуждения на страни-

цы монографических исследований. В об-

ширном перечне русскоязычных источников 

можно выде лить лишь несколько публика-

ций, в которых освещаются или упоминают-

ся тактические конкурентные действия11.

11 См.: Ярославский В. Военные методы в бизнесе. 

Тактика. СПб.: Изд-во «Крылов», 2003; Рубин Ю. Б. Те-

ория и практика предпринимательской конкуренции. 

4-е изд. М.: Маркет ДС, 2004; Система бизнеса. Вып. 

1 /  / Ученые записки Московской финансово-промыш-

ленной академии. М.: Маркет ДС, 2005; Гордон Я. Це-

левая конкуренция. М.: Вершина, 2006.
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Под тактикой конкурентного поведе-

ния — или, другими словами, тактикой 

конкуренции — субъектов профессиональ-

ного бизнеса будем понимать систему мо-

делей и соответствующих им приемов кон-

курентного поведения, которые избира-

ют и практически применяют данные субъ-

екты (сами предприниматели или от их 

имени — менеджеры компаний) при повсе-

дневном противостоянии соперникам. С по-

мощью тактики конкурентного поведения 

субъекты профессионального бизнеса реа-

лизуют выработанную и намеченную страте-

гию конкурентного поведения — иных спо-

собов претворения в жизнь взятой на воо-

ружение конкурентной стратегии (конкурен-

тных страте гий) просто не существует.

Отличия тактики конкурентных дей-

ствий от их стратегии имеют не только те-

оретический характер. На практике не-

редко стратегия и тактика поведения эко-

номических субъектов различаются между 

собой весьма существенно.

Различаются между собой и сами эко-

номические субъекты. Стоит обратить вни-

мание на неоспоримый факт: в предприни-

мательском бизнесе, как и в сов ременном 

менеджменте, есть специалисты, тяготе-

ющие либо к стратегическому видению, 

целеполаганию и позиционированию, ли-

бо к тактическому. У одних лучше получа-

ется формулирование адекватных страте-

гий, у других — повсед невные тактические 

действия в окружении многочисленных 

конкурентов, практические коммуникации 

с различными представителями внешней 

среды бизнеса. Одним лучше даются стра-

тегии, другие рождены, чтобы «сказку де-

лать былью» на уровне тактического кон-

курентного поведения.

Это очевидное обстоятельство обуслов-

лено прежде всего разнообразием челове-

ческих способностей, которые, будучи во-

влечены в предпринимательский бизнес 

своими обладателями, становятся фактором 

конкурентного поведения. В результате раз-

вития данных способностей на основе при-

обретения теоретических знаний, практи-

ческих умений и навыков предприниматель-

ской деятельности формируются различные 

виды профессиональных компетенций, на-

пример компетенции в области управления 

стратегическим конкурентным поведением 

и компетенции в области управления такти-

ческим конкурентным поведением.

Первая группа профессиональных ком-

петенций обусловливает для субъектов 

бизнеса возможность стратегического це-

леполагания, стратегического конкурент-

ного позиционирования, стратегического 

планирования, форми рования стратеги-

ческого ядра бизнеса, создания, следова-

ния стратегическим поведенческим сте-

реотипам либо осознанного отказа от при-

менения того или иного стратегического 

стереотипа в процессе конкуренции. Вто-

рая группа профессиональных компетен-

ций обусловливает для субъектов бизнеса 

воз можность действовать тактически.

Исходя из различных видов професси-

ональной компетенции формируются ор-

ганизационные структуры в практическом 

корпоративном менеджменте. Опытный 

руководитель компании, который последо-

вательно прошел все ступени служебной 

лестницы управленческой деятельности и 

знает технологии современного прагма-

тично ориентированного менеджмента из-

нутри, понимает, что различные управлен-

цы и подчиненные им подразделения ком-

пании наделены разными компетенциями 

не только по воле начальства, но и в силу 

объективных обстоятельств.

Исходя из этого в крупных компани-

ях обычно создается департамент стра-

тегических исследований и разработок, 

который также по мере необходимости 

взаимодействует со сторонними консал-

тинговыми агентствами по вопросам стра-

тегического развития своих компаний. На-

ряду с ним на предприниматель ской фирме 

создаются различные подразделения, зада-

чей которых является осуществление так-

тических действий, — это производствен-
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ные и сбытовые подразделения, службы по 

управлению персоналом, департаменты и 

лаборатории маркетинговых исследований, 

вспомогательные отделы, службы безопас-

ности, PR-подразделения и т. п.

Тактическое конкурентное поведение 

является объектом и инструментом опера-

тивного менеджмента, который осущест-

вляет предпринимательская фирма в про-

цессе взаимодействия в среде бизнеса. 

Оперативное управление конкурентным 

поведением компаний всегда базирует-

ся на определенных критериях измерения 

тактических циклов, которые и выступа-

ют в качестве непосредственных объектов 

оперативного управления.

Важно, однако, понимать, что если сис-

тема современного корпоративно го ме-

неджмента благодаря формированию 

прагматичной организационной структу-

ры управления может позволить себе пой-

ти на «раздвоение профес сиональных 

компетенций», то отдельно взятый пред-

приниматель — субъект  специфического 

предпринимательского бизнеса — не мо-

жет позволить себе ничего подобного 

ни при каких обстоятельствах. Ведь все 

предприниматель ские риски он обязан 

принять на себя, в том числе и риски, обус-

ловливаемые неудачными, неадекватными 

и неразумными конкурентными действи-

ями. Поэтому отказ предпринимателя от 

формирования и использования как стра-

тегий конкурентного поведения, так и со-

вокупности тактических действий был бы 

реален разве что в фильмах о жизни па-

циентов сумасшедшего дома, вообража-

ющих себя великими бизнесменами.

Каждому прагматично мотивирован-

ному предпринимателю важно быть одно-

временно и стратегом, и тактиком, ему не-

обходимо обладать и стратеги ческими, и 

тактическими профессиональными ком-

петенциями, ему следует владеть навыка-

ми рационального выбора и на стратеги-

ческом, и на тактическом уровне. Но ему 

следует в то же время не смешивать в про-

цессе конкурентного поведения страте-

гические конкурентные действия с такти-

ческими, по возможности дифференци-

ровать профессиональные компетенции, 

необходимые для стратегического и для 

тактического уровней конкурентного по-

ведения, постоянно развивать и углублять 

и стратегическое, и тактическое поведен-

ческое мышление, накапливать опыт как 

стратегического, так и такти ческого конку-

рентного позиционирования.

Возможное смешение субъектами про-

фессионального предпринимательства 

стратегии конкурентного поведения с так-

тикой, в том числе представление повсед-

невной тактики собственных действий в 

качестве стратегии, чревато утратой од-

новременно и стратегического взгляда на 

бизнес (свой и соперников), и тактической 

инициативы, рациональное осуществление 

которой немыслимо вне стратегических по-

веденческих коридоров. Столь же беспер-

спективно и теоретическое забвение так-

тики конкурентного поведения субъектов 

бизнеса на фоне бесконечного анализа од-

них только стратегий конкуренции в тиши 

читальных залов научных библиотек — в 

этом случае конкурентное соперничество 

неминуемо получится явлением литерату-

ры, но не реального, живого бизнеса.

Разница между стратегией и тактикой 

конкурентного поведения субъектов про-

фессионального бизнеса вытекает из сле-

дующих предпосылок:

стратегия охватывает многократно 

воспроизводимые коммуникации пред-

принимателей со своим окружением и его 

отдельными представителями, а тактика 

всегда осуществляется однократно — как 

тактика поведения в процессе подготовки 

и однократного исполнения сделки;

стратегия конкурентного поведения 

распространяется на одновременное вза-

имодействие субъектов бизнеса с много-

образными и неоднопорядковыми пред-

ставителями конкурентной среды,  между 

•

•
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тем тактика конкурентного поведения 

всегда распространяется лишь на непо-

средственные коммуника ции с отдельны-

ми (выделенными из общей массы) сопер-

никами;

стратегия конкурентного поведения 

рассчитана на долгосрочный период, а так-

тика конкурентного поведения — на крат-

косрочный период, продолжительность ко-

торого определяется сроками заключения 

и исполнения сделки или проведения опе-

рации против выделенного соперника;

одна и та же стратегия конкурентного 

поведения может приводиться в действие 

с помощью разнообразных тактических 

приемов и их сочетаний (рис. 1).

Указанные принципы отличия страте-

гии конкурентного поведения от его такти-

ки имеют много общего с принципами раз-

граничения стратегии и тактики боевых 

действий вооруженных сил. Кто когда-ли-

•

•

бо обучался в высшем воен-

ном учебном заведении, непре-

менно изучал отдельно курсы 

по стратегии и по тактике воен-

ного дела. Профессиональный 

бизнес — другое «дело», хотя 

и не военное, но он также осу-

ществляется в обстановке кон-

фликта интересов.

При подготовке людей к са-

мостоятельному ведению пред-

принимательской или управ-

ленческой деятельности и фор-

мировании у них необходимых 

профессиональных компетен-

ций целесообразно обратить 

внимание на несов падение ком-

петентного управления страте-

гией и тактикой конкурентных 

действий. Тактические провалы 

нередко оборачиваются боль-

шими стратеги ческими удачами, 

ибо нередко позволяют принять 

правильные решения по обна-

ружению стратегических резер-

вов конкурентной силы и стратегических 

полей конкуренции. Тактические против-

ники могут оказаться стратегически ми со-

юзниками, даже партнерами, и наоборот.

К примеру, как вполне резонно заме-

чает Я. Гордон, «всегда есть искушение по-

считать успех других угрозой нашему соб-

ственному существованию и сде лать ус-

пешную компанию своей мишенью. Истори-

чески сложилось так, что именно подобную 

реакцию испуга конкуренты вызывают у 

многих компаний, которые желают нанести 

поражение самым опасным соперникам. Та-

кое поведение может быть вполне приемле-

мым, особенно в краткосрочной перспекти-

ве и по тактическим соображениям, но оно 

может оказаться прямо противо положным 

тому, что ожидают от вас заинтересованные 

лица в долгосрочной перспективе»12.

12 Гордон Я. Целевая конкуренция. М.: Вершина, 

2006. С. 328.

Рис. 1. Тактическое взаимодействие конкурентов
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Проведенное разграничение имеет 

важное значение для определения такти-

ческих конкурентных преимуществ, такти-

ческих целевых установок компании на до-

стижение таких преимуществ, тактических 

задач и тактических мотивов поведения 

предпринимательской фирмы.

Под тактическим конкурентным преиму-

ществом понимается совокупность компе-

тенций, возможностей и достижений субъ-

ектов профессиональ ного бизнеса, ко-

торые отличают его в лучшую сторону от 

конкурентов.

Это выявляется в процессе краткосроч-

ного, однократного сопоставления данных 

возможностей и достижений компании с 

показателями деятельнос ти соперников, 

с которыми данная компания находится в 

непосредственном конкурентном взаимо-

действии. Тактическое конкурентное пре-

имущество также может иметь краткос-

рочный (временный) и несистемный харак-

тер. Тактическим конкурентным преимуще-

ством фирмы могут, к примеру, оказаться 

низкие цены, не обусловленные в должной 

мере низким уровнем изде ржек или части 

издержек.

Достижение тактических конкурентных 

преимуществ над соперником (соперни-

ками) происходит вследствие реализации 

экономическими агентами тактических це-

левых установок на нейтрализацию сопер-

ников, либо на их использование в своих 

интересах, либо на то и другое одновре-

менно.

Данный подход, уже рассмотренный 

нами на стратегическом уровне рацио-

нального конкурентного поведения, кон-

кретизируется на тактическом уров-

не конкурентного поведения субъектов 

профессионального бизнеса. Он со-

ставляет методологическую основу вся-

кого тактического поведенческого цик-

ла, для каждого из которых субъекты 

профессионального бизнеса формули-

руют и исполняют тактические задачи 

конкуренции.

В качестве тактических задач конку-

ренции могут быть:

занятие или захват компаниями вы-

годных конкурентных позиций, при обре-

тении желаемого ролевого статуса (напри-

мер, ролевого статуса лидера);

удержание ими выгодных конкурент-

ных позиций, удержание желаемого роле-

вого статуса;

усиление деструктивного характера 

конкурентного потенциала и его использо-

вание в процессе выдвижения угроз, стол-

кновения и борьбы с соперниками для на-

несения им экономического ущерба и ос-

лабления их конкурентных позиций;

усиление конструктивного характера 

конкурентного потенциала и его использо-

вание в процессе создания и продвижения 

плодотворных бизнес-идей, а также отра-

жения различных угроз предприниматель-

ской деятельности, исходящих от соперни-

ков и изнутри;

демонстрация собственной конкурен-

тной силы и по возможности кон курентной 

слабости соперников;

вхождение в различные желательные 

предпринимательские союзы, альянсы, ко-

алиции, цепочки ценностей, договорные и 

компромиссные отношения, а также выход 

из нежелательных;

приобретение и накопление опыта 

конкурентного взаимодействия для после-

дующего его применения против этих же и 

других соперников.

Выполнение тактических задач дости-

гается за счет применения субъектами 

бизнеса определенной тактики действий, 

которая всегда направлена в первую оче-

редь на приобретение данными субъекта-

ми бизнеса тактически выгодных конку-

рентных позиций.

Таковыми признаются конкурентные по-

зиции компаний, с помощью кото рых дан-

ные компании получают возможность на-

илучшим образом приме нить свой конку-

•

•

•

•

•

•

•
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рентный потенциал для решения тактиче-

ских задач по при менению конкурентных 

действий к различным соперникам.

Каждый субъект бизнеса постоянно за-

нимает какие-то тактические конкурент-

ные позиции по отношению к своим сопер-

никам. Данные пози ции могут оказаться 

тактически выгодными и тактически невы-

годными. Тактически невыгодными являют-

ся конкурентные позиции компании, кото-

рые делают ее уязвимой по отношению к 

более сильным стратегическим соперни-

кам и фирмам, находящимся вне конкурен-

ции. Подобное происхо дит в тех случаях, 

когда субъекты бизнеса не могут реали-

зовать принцип опережения и занять так-

тически выгодную конкурентную позицию 

либо когда указанный принцип применяет-

ся по отношению к фирмам, действия ко-

торых опережать невозможно, а создавать 

иллюзию опережения нецеле сообразно.

Тактически выгодными признаются по-

зиции конкурентов, позволяющие им не 

только зафиксировать достигнутое на дан-

ный момент конкурентное преимущество, 

но и использовать его как инструмент для 

дальнейшего нара щивания конкурентных 

преимуществ. Впоследствии это может 

обеспечить субъектам предприниматель-

ского бизнеса приобретение стратегиче-

ских пре имуществ.

Как правило, наиболее выгодной 

признается позиция тактического доми-

нирования. Тактическое  доминирование 

всегда дает субъектам предпринима тель-

ства возможность оказывать влияние на 

решения и действия окружения в течение 

тактического цикла. Пределом тактическо-

го доминирования являет ся позиция моно-

полистического тактического доминирова-

ния. Приобретение данной позиции либо:

обусловливается фактической мо-

нополизацией рынка (рынков) и имеет по-

стоянный характер, входя в противоречие 

с типовыми нормами анти монопольного 

регулирования и иными институциональ-

ными ограничениями монополистического 

доминирования;

имеет временный характер и проявля-

ется лишь посредством отдельных элемен-

тов деятельности, на отдельных участках 

рынка, на которых ком пании удается навя-

зывать тем или иным соперникам свои де-

ловые интересы в краткосрочном периоде.

Тактика действий субъектов професси-

онального бизнеса, направленная на до-

стижение ими тактически выгодных конку-

рентных позиций, охватывает раз личные 

эпизоды их конкурентного взаимодей ствия 

с соперниками (рис. 2).

В первом эпизоде происходит иници-

ирование столкновения с одним из кон-

курентов или с несколькими конкурентами 

одновременно. Во втором эпизоде сопер-

ники мобилизуют потенциал для нанесе-

ния взаимных ударов, либо для достиже-

ния соглашений и компромиссов, либо для 

того и другого одновре менно. В третьем 

эпизоде происходит использование кон-

курентного потен циала для выполнения 

указанных задач, а также демонстрация 

конкурентной силы внешнему окружению. 

•

•

Рис. 2. Эпизоды тактического конкурентного взаимодействия 

предпри нимательской фирмы с соперниками
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Параллельно разворачивается четвертый 

эпизод или серия эпизодов, которые по-

свящаются преодолению фирмой собс-

твенных ошибок и выходу из тупиковых си-

туаций. В пятом эпизоде данная фирма и 

ее соперники пожинают плоды собствен-

ных конкурентных усилий, направ ленных 

друг против друга, и сравнивают новое со-

стояние своих тактических конкурентных 

позиций. В шестом эпизоде осмысливают 

приобретенный опыт и готовятся к новому 

этапу конкурентного взаимодействия13.

Выполнение тактических задач по 

обеспечению конкурентных преиму ществ 

и приобретению выгодных конкурентных 

позиций происходит благо даря тактиче-

ской конкурентной мотивации субъектов 

профессионального бизнеса. Таковой вы-

ступает совокупность мотивов, побужда-

ющих данных субъектов на осуществле-

ние конкурентных действий в отношении 

определен ных представителей внешнего 

окружения в обозримый краткосрочный 

период на намеченных участках рынка в 

течение однократного проведения сделки.

Стратегическая конкурентная мотива-

ция и тактическая конкурентная мотивация 

не всегда совпадают. Совпадение указан-

ных мотивов не означает их идентичности. 

Они совпадают в том случае, когда страте-

гические мотивы конкурентного поведения 

субъектов бизнеса адекватно отражаются 

посредс твом их тактической мотивации на 

основе разделения уровней конкурентно-

го целеполагания на стратегический и так-

тический. Это выражается в том, что ру-

ководители предпринимательской фирмы, 

уполномоченные на принятие целеустанав-

ливающих решений, соподчиняют любые 

13 Данные эпизоды, которые называются конку-

рентными ситуациями, не рассмат риваются в насто-

ящей статье. Описание конкурентных ситуаций со-

держится в работах автора: «Конкурентные ситуа-

ции на разных стадиях бизнеса» (Маркетинг и мар-

кетинговые исследования. 2004. № 2 (50)); «Теория и 

практика предпринимательской конкуренции» (М.: 

Маркет ДС, 2004). — Прим. ред.

тактические мотивы стратегическим. Такое 

положение является следствием примене-

ния принципа рационального соподчине-

ния мотивов конкурентного поведения.

Принцип рационального соподчинения 

мотивов имеет определяющее зна чение 

для тактики действий любой компании в 

процессе ее конкурентного позициониро-

вания. Содержание данного принципа со-

стоит в определении того, на какие фак-

тические результаты может рассчитывать 

субъект профес сионального бизнеса в 

рамках принятой стратегии конкурентно-

го поведения, добиваясь принятия и ис-

полнения тактически выгодных условий и 

парамет ров сделки, и какие именно конку-

рентные позиции он при этом реально мо-

жет занять. Ведь, вступая в конкурентное 

столкновение с представителями своего 

внешнего окружения, компания:

с одной стороны, опирается на ут-

вержденную стратегию конкурентного по-

ведения, которую она, образно выражаясь, 

всегда имеет за спиной; действуя прагма-

тически, компания не должна выходить за 

рамки прагматической конкурентной стра-

тегии;

с другой стороны, сталкивается ли-

цом к лицу с фактическим составом про-

тивников, потребителей, партнеров по це-

почкам ценностей и общественности, каж-

дый из которых выдвигает свои ограни-

чения конкурентного позициониро вания; 

данные ограничения могут иметь не только 

стратегический, но и тактичес кий харак-

тер (в этом случае они обусловливаются 

тактикой противодействия).

При соблюдении принципа рациональ-

ного соподчинения мотивов субъек ты про-

фессионального бизнеса формируют 

прагматичную тактику конкурентного по-

ведения. Такую тактику можно определить 

как ставку на достижение максимально 

возможных конкурентных преимуществ в 

пределах принятой стратегии и имеющих-

•

•
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ся тактических ограничений конкурентно-

го позициони рования, своего рода «искус-

ство возможного» в предлагаемых конку-

рентных обстоятельствах.

Нарушение принципа рационального 

соподчинения мотивов, независи мо от то-

го, какими именно соображениями руко-

водствовалось то или иное должностное 

лицо предпринимательской фирмы, обус-

ловливает возникно вение романтической 

тактики (или тактик) конкурентного пове-

дения. Такая тактика ориентирует субъек-

тов профессионального бизнеса на дости-

жение невозможного — конкурентных пре-

имуществ, содержание которых не соот-

ветствует ни содержанию стратегического 

конкурентного потенциала фирмы, ни со-

держанию и масштабам тактических огра-

ничений конкурентного пози ционирования, 

выдвигаемых внешним окружением.

Конечно, для руководителей любой ком-

пании чрезвычайно важным явля ется воп-

рос о том, какой из мотивов конкурентно-

го поведения следует при знать стратегиче-

ским, а какой — тактическим. Главное от-

личие тактических мотивов конкурентного 

поведения от стратегических мотивов со-

стоит в пре обладании в их составе мотива 

обеспечения промежуточной выгоды, а так-

же в достижении (как следствие конкурен-

тных действий) других полезных эффек тов, 

имеющих промежуточное значение.

Подразделение мотивации конкурентно-

го поведения на стратегическую и тактичес-

кую конкурентные мотивации имеет важ-

ное значение при обос новании двух основ-

ных элементов тактического конкурентного 

целеполагания. Во-первых, это необходи-

мо для обоснованного выдвижения самих 

стратегических целевых установок компа-

нии, в том числе долгосрочных, и тактичес-

ких целевых установок компании, в том чис-

ле средне- и крат косрочных. Во-вторых, 

это необходимо для составления планов и 

других директивных документов компании, 

которых она обязана придерживаться при 

стратегическом и тактическом дей ствии про-

тив своего внешнего окру жения, а также 

при противодействии и стратегическим, и 

тактическим угрозам извне.

Планируя конкурентные действия, 

должностные лица компании долж ны ру-

ководствоваться одновременно и страте-

гическими, и тактическими мотивами кон-

курентного поведения. Те менеджеры, ко-

торые стремятся к карьерному росту и 

потому проявляют заботу о своей персо-

нальной кон курентоспособности и под-

держке со стороны начальства, обязаны 

внача ле выделять стратегические и так-

тические цели конкурентного поведения 

данной фирмы. Лишь затем они могут осу-

ществлять тактическое целеполагание и 

тактическое планирование конкурентных 

действий в строгом соответствии с из-

бранными стратегическими стереотипа-

ми конкурентного поведения, включая за-

ранее спланированные направления и ре-

зервы стра тегических маневров.

Мы видим, что происходит при совпаде-

нии стратегических и тактических мотивов 

конкурентного поведения субъектов про-

фессионального бизнеса. Однако страте-

гическая и тактическая конкурентные мо-

тивации могут не сов падать. Такое проис-

ходит по разным причинам. Несовпадение 

рассматривае мых мотивов приводит к то-

му, что между ними возможны различные 

сочета ния. К ним относятся следующие:

мотивы, объективно имеющие такти-

ческое значение, воспринимаются и рас-

цениваются руководством фирмы как 

стратегические мотивы. Данное явле ние, 

известное как замещение побудительных 

мотивов, имеет весьма широкое распро-

странение среди начинающих и малоопыт-

ных предпринимателей, но порой наблю-

дается и в состоявшемся бизнесе у фирм 

с устойчивыми конкурентными позициями. 

Известное нам явление ложной мотивации 

особенно опасно именно из-за смешения 

стратегической и тактической конкурент-

ных мотиваций;

•
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конфликт стратегических мотивов 

конкурентного поведения, если он не по-

лучает конструктивного разрешения в ви-

де субординации данных мотивов, являет-

ся основой хаотичного комбинирования 

тактических моти вов, причем ни один из 

тактических мотивов конкурентного пове-

дения, которого придерживается менедж-

мент компании, не может рассматривать ся 

как порождение определенного стратеги-

ческого мотива. Все это создает немалые 

трудности в процессе формирования так-

тических мотивационных предпочтений и 

нередко ставит менеджеров компании в 

затруднительное положение при осущест-

влении ими тактического конкурентного 

целеполагания;

даже в том случае, когда менеджеры 

предпринимательской фирмы находят спо-

собы конструктивного разрешения моти-

вационных конфликтов на стратегиче ском 

уровне, тактические мотивы конкурентно-

го поведения могут не совпадать со стра-

тегическими мотивами вследствие того, 

что руководству данной фирмы не удалось 

создать целостную внутрифирменную ор-

ганизацию. Сотрудники компании, такти-

чески действуя в составе данной компании 

и от ее имени, не всегда руковод ствуются 

корпоративными стратегическими мотива-

ми конкурентного поведения, предпочитая 

им личную мотивацию;

применение уполномоченными долж-

ностными лицами компании романтиче-

ской тактики (тактик) конкурентного по-

ведения для проведения данной компани-

ей конкурентных действий против своего 

внешнего окружения.

Тактические модели 
многофакторной конкурентной 
мотивации

Проиллюстрировать данное несовпа-

дение мотивов можно следующей мат-

рицей весовых коэффициентов каждо-

•

•

•

го из стратегических и тактичес ких мо-

тивов, в которых в первой строке стоят 

веса стратегических мотивов, а по столб-

цам данной матрицы — веса тактиче-

ских мотивов, обусловленных соответ-

ствующими стратегическими мотивами. 

Сумма весов стратегических мотивов 

равна 1. Сумма весов тактических моти-

вов, обусловленных каждой из страте-

гий, равна 1.

Конфликт мотивации возникает из-за 

того, что каждому тактическому шагу мо-

гут соответствовать мотивы, ясно противо-

речащие друг другу (каждый тактический 

шаг в нашем случае описывается одной 

строкой):
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где S — соответствует весу i-го стратеги-

ческого мотива;

t — соответствует j-му тактическому мо-

тиву в рамках i-й стратегии.

Несовпадение тактических и страте-

гических конкурентных мотивов нередко 

имеет место вследствие иррациональнос-

ти поведения топ-менеджеров фирмы в 

процессе принятия ими стратегических и 

тактических решений.

В действиях каждого менеджера не-

пременно присутствуют элементы ирра-

циональности. Поэтому при расчетах це-

лесообразно использовать коэффициент 

иррациональности, применение которого 

модифицирует уже известную нам матри-

цу конкурентной мотивации.

Коэффициент иррациональности мо-

жет быть выражен матрицей I. Смысл его 

заключается в том, что на конкурентную 

мотивацию влияет романтическая мотива-

ция руководителей компании:
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где I
k
 — вес влияния иррациональности по-

ведения уполномоченных менеджеров фир-

мы на конкурентный стратегический мотив.

Совпадение или несовпадение стра-

тегических и тактических мотивов конку-

рентного поведения отражается на плани-

ровании руководством фирмы конкурент-

ных действий против конкретных предста-

вителей конкурентной среды и влияет на 

содержание и способы применения такти-

ческих моделей и приемов конкурентного 

поведения субъектов профессионального 

бизнеса.

Нет на свете ничего более прагматиче-

ски эффективного, чем рационально обо-

снованная стратегия конкурентного пове-

дения. Счастлив тот субъект профессио-

нального бизнеса, кому удается достичь 

стратегических высот в предприниматель-

ском целеполагании, формировании потен-

циала конкурентоспособности, созда нии 

ядра своего бизнеса, классифицировании 

многочисленных и разнообразных сопер-

ников. Исходя из этих вполне разумных со-

ображений, профессиональные предпри-

ниматели осваивают основы стратегиче-

ского управления, а многие научные работ-

ники проявляют интерес к теоретическим 

исследованиям и рассуждениям на темы 

стратегий высококонкурентного бизнеса.

Однако очень часто в таких исследо-

ваниях внимание концентрируется ис-

ключительно на стратегических вопро-

сах конкурентного поведения субъектов 

профессионального бизнеса, особен-

но это характерно для работ, авторы ко-

торых ориентируются больше на литера-

турное понимание конкуренции, чем на 

практику профессионального предприни-

мательства.

Сосредоточение внимания лишь на 

стратегиях конкурентного поведения в 

процессе исследования вопросов кон-

куренции как институционального фено-

мена, имманентного профессиональной 

деятельности сотен миллионов предпри-

нимателей во всем мире, существенно 

сужает масштаб теоретического осмыс-

ления вопросов предпринимательской 

кон куренции.
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STRATEGY AND TACTICS OF COMPETITIVE BEHAVIOR

Before the businesses choose to use a set of executive measures, a number of prompt steps or 

make a set of certain arrangements, the  businesses’ competitive behavior model is shaped at the 

strategic level where a strategy/set of strategies are formed that become a basis of the business 

strategic behavior. As M. Porter notes, the leadership and success are based upon the business’ 

ability to consistently, on a day-to-day basis, implement a chosen strategy. Competent behavior of 

the competitive market players is always based on the professional businesses’ strict dividing the 

behavior levels and avoiding the overlaps when participating in the competition.


