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Àêòóàëüíîñòü ñòàòüè îáóñëîâëåíà òåì, ÷òî ñôåðà òîðãîâëè ÿâëÿåòñÿ îäíîé èç íàèáîëåå ðàñïðî-
ñòðàíåííûõ âèäîâ ýêîíîìè÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè â Ðîññèè. Ïîòåíöèàë è óðîâåíü ñîöèàëüíî-
ýêîíîìè÷åñêîãî ðàçâèòèÿ ðåãèîíà îïðåäåëÿþòñÿ îáîðîòîì îðãàíèçàöèé îïòîâî-ðîçíè÷íîé òîð-
ãîâëè, ïîýòîìó àíàëèç êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ ïîçâîëÿåò âûÿâèòü ýôôåêòèâíîñòü äåÿòåëüíî-
ñòè íà ðåãèîíàëüíîì ðûíêå, äëèòåëüíîñòü ïðèñóòñòâèÿ áèçíåñà è åãî ñòðàòåãè÷åñêèå ïåðñïåêòè-
âû. Äèíàìèçì îòðàñëè îêàçûâàåò ñóùåñòâåííîå âëèÿíèå íà òàêòèêó êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ
òîðãîâûõ îðãàíèçàöèé, ñïîñîáñòâóÿ îðãàíèçàöèè ñèñòåìíîãî óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíòíûìè ïðå-
èìóùåñòâàìè. Ïðîáëåìà ñîñòîèò â òîì, ÷òî îñòðûå ôîðìû êîíêóðåíòíîé áîðüáû â òîðãîâëå
ìîãóò èìåòü íåãàòèâíûå ïîñëåäñòâèÿ, ñâÿçàííûå ñ íèçêèì êà÷åñòâîì ðåàëèçóåìûõ òîâàðîâ, ñ
óáûòêàìè, íåäîáðîñîâåñòíûìè äåéñòâèÿìè ïî îòíîøåíèþ ê ïîòðåáèòåëÿì è ñ ëîæíîé èíôîð-
ìàöèåé. Óïðàâëåíèå êîíêóðåíòíûì ïîâåäåíèåì íà íàó÷íîé îñíîâå áóäåò ñïîñîáñòâîâàòü äëè-
òåëüíîìó ýôôåêòó äëÿ îðãàíèçàöèé òîðãîâëè íà ðåãèîíàëüíîì ðûíêå è ôîðìèðîâàíèþ ñòðàòå-
ãè÷åñêèõ îòíîøåíèé ñ ïîêóïàòåëÿìè. Öåëü ñòàòüè - ðàçðàáîòêà ìîäåëè óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíò-
íûìè ïðåèìóùåñòâàìè îðãàíèçàöèé ñôåðû òîðãîâëè íà ðåãèîíàëüíîì ðûíêå. Èñïîëüçîâàëèñü
òàêèå ìåòîäû, êàê àíàëèç ñòàòèñòèêè, ýêñïåðòíî-àíàëèòè÷åñêèé ìåòîä, ìîäåëèðîâàíèå ñîöèàëü-
íî-ýêîíîìè÷åñêèõ ïðîöåññîâ íà îñíîâå îñîáåííîñòåé ðåãèîíàëüíûõ ðûíêîâ òîðãîâëè. Â ðå-
çóëüòàòå èññëåäîâàíèÿ ðàññìîòðåíû òåîðåòè÷åñêèå ïîäõîäû ê ïîíÿòèþ êîíêóðåíòíûõ ïðåèìó-
ùåñòâ, îïðåäåëåíû íàïðàâëåíèÿ àíàëèçà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ, åãî îñîáåííîñòåé äëÿ îðãà-
íèçàöèé ðåãèîíàëüíûõ òîðãîâûõ ðûíêîâ. Îõàðàêòåðèçîâàíû ïîêàçàòåëè îïòîâîé è ðîçíè÷íîé
òîðãîâëè â ôåäåðàëüíûõ îêðóãàõ ñòðàíû, ñäåëàíû îáîñíîâàííûå âûâîäû î ôàêòîðàõ âëèÿíèÿ
íà äèíàìèêó ïðîöåññîâ ðåãèîíàëüíûõ ðûíêîâ. Ñôîðìèðîâàíà ìîäåëü óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíò-
íûì ïîâåäåíèåì îðãàíèçàöèé â ñôåðå òîðãîâëè, îïðåäåëåíû îñíîâíûå ãðóïïû ïîêàçàòåëåé
ìîíèòîðèíãà åå ýôôåêòèâíîñòè: ôèíàíñîâî-ýêîíîìè÷åñêèå, ðûíî÷íûå è ñåòåâûå.

Êëþ÷åâûå ñëîâà: êîíêóðåíòíîå ïîâåäåíèå, ñôåðà òîðãîâëè, êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü, ôèíàí-
ñîâàÿ óñòîé÷èâîñòü, ñòðàòåãèÿ, èíñòðóìåíòû èçìåðåíèÿ êà÷åñòâà, ìîäåëü óïðàâëåíèÿ.

Îñíîâíûå ïîëîæåíèÿ:
ðàññìîòðåíû òåîðåòè÷åñêèå àñïåêòû ïîíÿòèÿ êîíêóðåíòíûõ ïðåèìóùåñòâ, îïðåäåëåíî åãî

ñîäåðæàíèå äëÿ îðãàíèçàöèé òîðãîâîé ñôåðû;
îõàðàêòåðèçîâàíû íàïðàâëåíèÿ àíàëèçà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ îðãàíèçàöèé òîðãîâîé ñôåðû,

èíñòðóìåíòû è ìîäåëè åãî îöåíêè;
ïðîàíàëèçèðîâàíû ïîêàçàòåëè îïòîâîé è ðîçíè÷íîé òîðãîâëè â ðåãèîíàõ Ðîññèè, èçó÷åíà

äèíàìèêà â çàâèñèìîñòè îò ôåäåðàëüíîãî îêðóãà ïðèñóòñòâèÿ îðãàíèçàöèé;
ïðåäëîæåíà ìîäåëü óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíòíûì ïîâåäåíèåì â ñîâðåìåííûõ ðûíî÷íûõ óñëîâè-

ÿõ ñ ó÷åòîì ôèíàíñîâî-ýêîíîìè÷åñêèõ, ðûíî÷íûõ è ñåòåâûõ ïîêàçàòåëåé.

Ââåäåíèå
Êîíêóðåíòíàÿ ýôôåêòèâíîñòü ïðåäïðèÿ-

òèé ñôåðû òîðãîâëè ÿâëÿåòñÿ âàæíûì ýëå-
ìåíòîì âñåé ñèñòåìû óïðàâëåíèÿ îðãàíèçà-
öèÿìè â îòðàñëè. Êîíêóðåíöèþ íà òîðãîâîì

ðûíêå íåâîçìîæíî îáåñïå÷èòü áåç áîëüøî-
ãî êîëè÷åñòâà ó÷àñòíèêîâ, êîòîðûå îñóùåñòâ-
ëÿþò ïðÿìîå è íåïðÿìîå âçàèìîäåéñòâèå ìåæ-
äó ñîáîé, îáåñïå÷èâàÿ óñïåõàìè â ñîáñòâåí-
íîé äåÿòåëüíîñòè ðîñò îòðàñëè â öåëîì.
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Êîíêóðåíòíîå ïîâåäåíèå îðãàíèçàöèé
ñôåðû òîðãîâëè â ðåãèîíàõ Ðîññèè îêàçûâà-
åò âëèÿíèå íà ôîðìèðîâàíèå ñòðàòåãèé ïðåä-
ïðèÿòèé è ïîâåäåíèÿ ðûíêà, à òàêæå ñïîñîá-
ñòâóåò îáåñïå÷åíèþ èõ äîëãîñðî÷íîãî è ýô-
ôåêòèâíîãî ðàçâèòèÿ.

Îäíèì èç íåîáõîäèìûõ óñëîâèé êîíêó-
ðåíòîñïîñîáíîñòè ïðèçíàíà ïîñòîÿííàÿ ôè-
íàíñîâàÿ óñòîé÷èâîñòü. Ïðîäóêöèÿ, âûïóñêà-
åìàÿ ïðåäïðèÿòèÿìè òîðãîâëè, ïðåèìóùå-
ñòâåííî ïðèçíàåòñÿ êîíêóðåíòîñïîñîáíîé â
òîì ñëó÷àå, åñëè îíà áûëà ñîçäàíà íà áàçå
èííîâàöèîííûõ èäåé. Äàííûé ôàêò îáåñïå-
÷èâàåò íàèáîëåå âûñîêèå øàíñû äëÿ âåäå-
íèÿ óñïåøíîé êîììåð÷åñêîé äåÿòåëüíîñòè.

Ïîíÿòèþ êîíêóðåíòíûõ ïðåèìóùåñòâ ïî-
ñâÿùåíî áîëüøîå êîëè÷åñòâî òðóäîâ îòå÷å-
ñòâåííûõ è çàðóáåæíûõ ó÷åíûõ (òàáë. 1).

ñèè ïðèçíàþòñÿ òåêóùèå óíèêàëüíûå àêòèâû
îðãàíèçàöèè, êîòîðûå ñïîñîáñòâóþò óñòàíîâ-
ëåíèþ ïðåâîñõîäñòâà íàä ïðåäïðèÿòèÿìè-êîí-
êóðåíòàìè â ñîöèàëüíîé, ýêîíîìè÷åñêîé, óï-
ðàâëåí÷åñêîé è òåõíè÷åñêîé îòðàñëÿõ äåÿòåëü-
íîñòè. Òàêèå êîíêóðåíòíûå ïðåèìóùåñòâà
ìîæíî âûÿâèòü òîëüêî ïðè ïðîâåäåíèÿ ñðàâ-
íèòåëüíîãî àíàëèçà ñ ïðåäïðèÿòèÿìè-êîíêó-
ðåíòàìè. Áîëüøîå êîëè÷åñòâî êîíêóðåíòíûõ
ïðåèìóùåñòâ îáåñïå÷èâàåò îðãàíèçàöèè âû-
ñîêèé óðîâåíü êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè. Êîí-
êóðåíòíîå ïîâåäåíèå íàïðàâëåíî íà äîñòè-
æåíèå è óäåðæàíèå êîíêóðåíòíûõ ïðåèìó-
ùåñòâ.

Ìåòîäû
Ïðèìåíÿëèñü àíàëèç ñòàòèñòèêè, ýêñïåð-

òíî-àíàëèòè÷åñêèé ìåòîä, ìîäåëèðîâàíèå ñî-

Òàáëèöà 1
Ïîíÿòèå êîíêóðåíòíûõ ïðåèìóùåñòâ ó îòå÷åñòâåííûõ è çàðóáåæíûõ èññëåäîâàòåëåé

Автор Определение 
Рыночный подход 

Д. Мур Взаимосвязь конкурентных преимуществ и обоюдного влияния внешней среды и бизнеса 
А. Бранденбургер, 
Б. Нейлбафф 

Обусловленность конкурентных преимуществ от динамичности появления новых предприятий  
и инновационного процесса 

Н.З. Сафиуллин  
и Л.Н. Сафиуллин 

Превосходство над субъектами рынка в существующих условиях внешней среды  

М. Портер Выгодная позиция в области экономии издержек или контроля цен, которые способствуют  
уникальности рыночной позиции 

Ресурсный подход 
Г.Л. Азоев,  
А.П. Челенков 

Концентрированное превосходство в одной из функциональных областей деятельности,  
поддающееся измерению системой показателей 

П.С. Завьялов Важные качества, свойства, отсутствующие или слабо выраженные у конкурентов 
Н.Г. Агеева Конкурентное преимущество - это положение фирмы на рынке, позволяющее ей преодолевать  

силы конкуренции и привлекать к себе покупателей. Основой конкурентного преимущества  
являются уникальные активы предприятия либо особая компетентность в сферах бизнеса 

П. Хейне Владение редкими экономическими благами (ресурсами) 
И. Кирцнер Предпринимательские способности 
П. Друкер,  
Ф. Хайек 

Основа конкурентного преимущества - человеческий фактор. Более конкурентоспособным  
предприятие может стать при наличии в его штате эффективных управляющих, при ориентации  
на знания 

Ж.Ж. Ламбен Характерные свойства товара, марки, услуги, которые могут относиться также к 
вспомогательным операциям: сбыт, каналы продаж, эффективное распределение ресурсов 

Дж. Барни Создание преимущества, не имеющего аналогов у реальных и потенциальных конкурентов 
Р.А. Фатхутдинов Эксклюзивная ценность, дающая превосходство, материальная, интеллектуальная или 

социальная  
 Âåäóùåå ìåñòî â ñîâðåìåííûõ èññëåäî-
âàíèÿõ, ïîñâÿùåííûõ êîíêóðåíòíûì ïðåèìó-
ùåñòâàì, çàíèìàþò âíóòðåííèå ôàêòîðû, â
ýòîì ñëó÷àå ðå÷ü èäåò î êîìïåòåíöèÿõ ïðåä-
ïðèÿòèÿ, ò.å. ñåãîäíÿ áîëåå âîñòðåáîâàííûì
ÿâëÿåòñÿ ðåñóðñíûé ïîäõîä.

Êîíêóðåíòíûìè ïðåèìóùåñòâàìè ïðåä-
ïðèÿòèé ñôåðû ðåãèîíàëüíîé òîðãîâëè â Ðîñ-

öèàëüíî-ýêîíîìè÷åñêèõ ïðîöåññîâ íà îñíî-
âå îñîáåííîñòåé ðåãèîíàëüíûõ ðûíêîâ òîð-
ãîâëè.

Ðåçóëüòàòû
Äëÿ àíàëèçà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ

ðåãèîíàëüíûõ ïðåäïðèÿòèé ñôåðû òîðãîâëè
íåîáõîäèìî îöåíèòü åå îñíîâíûå ïîêàçàòå-
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ëè. Ïåðâûé òàêîé ïîêàçàòåëü - çàïàñû îðãà-
íèçàöèé îïòîâîé òîðãîâëè ïî âèäàì ïðîäóê-
öèè (òàáë. 2).

Ïîêàçàòåëè çàïàñîâ îðãàíèçàöèé îïòîâîé
òîðãîâëè â 2016 ã. ðåçêî ñîêðàòèëèñü. Ñïàä
ïðèøåëñÿ íà òàêèå âèäû ïðîäóêöèè, êàê ìÿñ-
íûå è ðûáíûå èçäåëèÿ, à òàêæå êîíñåðâû. Îá-
ùèé ðàçìåð çàïàñîâ êðóï, êîíäèòåðñêèõ è êîë-
áàñíûõ èçäåëèé ñèëüíî ñîêðàòèëñÿ â 2017 ã.
Îñòàëüíûå íàïðàâëåíèÿ ïðîèçâîäñòâà ïðîäóê-
öèè îïòîâîé òîðãîâëè õàðàêòåðèçóþòñÿ ðîñòîì
è ñòàáèëüíîñòüþ. Áîëüøå âñåãî â 2017 ã. âûðîñ

ïîêàçàòåëü îáúåìîâ çàïàñîâ ñàõàðà - ðîñò ñî-
ñòàâèë áîëåå 25%; à ó êîíäèòåðñêèõ èçäåëèé
îáúåì ñíèçèëñÿ ïðèáëèçèòåëüíî íà 46%. Ñëå-
äîâàòåëüíî, íàèáîëüøèìè êîíêóðåíòíûìè ïðå-
èìóùåñòâàìè è êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòüþ îòìå-
÷àþòñÿ îðãàíèçàöèè, çàíèìàþùèåñÿ òîðãîâëåé
ìÿñîì, êîíñåðâàìè, ñàõàðîì, ìóêîé, ðûáîé, ïî-
ñêîëüêó ðîñò çàïàñîâ ñâèäåòåëüñòâóåò î ñòàáèëü-
íîì ñïðîñå íà äàííûå òîâàðíûå ãðóïïû.

Ñëåäóþùèé ïîêàçàòåëü - ýòî çàïàñû îðãà-
íèçàöèé îïòîâîé òîðãîâëè íåïðîäîâîëüñòâåí-
íûìè ïîòðåáèòåëüñêèìè òîâàðàìè (òàáë. 3).

Òàáëèöà 2
Çàïàñû îðãàíèçàöèé îïòîâîé òîðãîâëè Ðîññèéñêîé Ôåäåðàöèè ïî âèäàì ïðîäóêöèè*

Продукция Годы Темп роста, 
% 

Прирост, 
% 

Абс. 
изм. 2012 2014 2015 2017 

Мясо (включая мясо птицы и дичи), млн т 92,7 123 112 97,1 104,7 4,7 4,4 
Изделия колбасные, млн т 5,1 5,8 7,7 6,0 117,6 17,6 0,9 
Консервы из мяса животных и птицы, млн 
условных банок 12,0 14,4 20,5 18,8 156,7 56,7 6,8 
Масло животное, млн т 3,4 3,1 2,8 2,7 79,4 -20,6 -0,7 
Сыры, млн т 13,4 9,3 10,8 12,4 92,5 -7,5 -1,0 
Консервы молочные, млн условных банок 5,2 8,8 - - 169,2 69,2 3,6 
Молоко порошковое, млн т 5,2 5,2 5,2 2,8 53,8 -46,2 -2,4 
Масла растительные, млн т 55,6 45,3 25,5 43,4 78,1 -21,9 -12,2 
Сахар, млн т 329 163 160 251 76,3 -23,7 -78,0 
Кондитерские изделия, включая шоколад, млн т 97,7 92,4 102 64,2 65,7 -34,3 -33,5 
Мука, млн т 52,8 27,0 28,5 31,8 60,2 -39,8 -21,0 
Крупы, млн т 60,1 49,4 55,8 42,0 69,9 -30,1 -18,1 
Изделия макаронные, млн т 13,3 20,7 19,5 11,1 83,5 -16,5 -2,2 
Рыба и продукты рыбные перераб. , млн т 65,8 55,9 59,2 52,7 80,1 -19,9 -13,1 
Рыбные консервы, млн условных банок 23,0 19,4 10,9 10,4 45,2 -54,8 -12,6 
Папиросы и сигареты, млрд шт. 86,8 92,3 108 89,4 103,0 3,0 2,6 

 * Ñîñòàâëåíî ïî äàííûì Åäèíîé ìåæâåäîìñòâåííîé èíôîðìàöèîííî-ñòàòèñòè÷åñêîé ñèñòåìû (ÅÌÈÑÑ:
ãîñóäàðñòâåííàÿ ñòàòèñòèêà). URL: https://www.fedstat.ru.

Òàáëèöà 3
Çàïàñû îðãàíèçàöèé îïòîâîé òîðãîâëè ïî íåïðîäîâîëüñòâåííûì

ïîòðåáèòåëüñêèì òîâàðàì â ÐÔ*

Наименование Годы Темп роста, 
%** 

Абс. 
изм.** 2012 2013 2014 2017 

Ткани для одежды, тыс. погонных м 4367 3543 - - 81,1 -824 
Чулочно-носочные изделия, млн пар  15,2 28,3 - - 186,1 13,1 
Обувь (кроме спортивной), млн пар 6,5 4,7 4,2 - 64,6 -2,3 
Велосипеды, тыс. шт. 13,4 30,3 12,8 - 95,5 -0,6 
Электропылесосы, тыс. шт. 133 179 - - 134,5 46 
Холодильники и морозильники бытовые,  
тыс. шт. 376 367 230 260 69,1 -116 
Машины стиральные бытовые, тыс. шт. 317 286 155 254 80,1 -63 
Телеаппаратура бытовая, тыс. шт. 168 216 - - 128,5 48 
Мыло, тыс. т 8,3 7,2 8,7 - 104,8 0,4 
Синтетические моющие средства, тыс. т 46,1 53,8 45,7 - 99,1 -0,4 

 * Ñîñòàâëåíî ïî äàííûì Åäèíîé ìåæâåäîìñòâåííîé èíôîðìàöèîííî-ñòàòèñòè÷åñêîé ñèñòåìû (ÅÌÈÑÑ:
ãîñóäàðñòâåííàÿ ñòàòèñòèêà). URL: https://www.fedstat.ru.

** Ðàññ÷èòàíî ïî äàííûì ïîñëåäíåãî ïåðèîäà.
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×òî êàñàåòñÿ ïîêàçàòåëåé çàïàñîâ ó îðãà-
íèçàöèé îïòîâîé òîðãîâëè íåïðîäîâîëüñòâåí-
íûõ ïîòðåáèòåëüñêèõ òîâàðîâ, òî çäåñü íàè-
áîëüøèé ïðèðîñò íàáëþäàåòñÿ ó îòðàñëè ïðî-
èçâîäñòâà áûòîâîé òåõíèêè. Ïðè ýòîì ñïàä
ïîêàçàòåëåé íà÷àëñÿ ñ 2014 ã., ÷òî äàëåå ñî-
ïðîâîæäàëîñü ïîñëåäñòâèÿìè ñàíêöèé è ýêî-
íîìè÷åñêîãî êðèçèñà. Íàèáîëüøåé êîíêóðåí-
òîñïîñîáíîñòüþ õàðàêòåðèçóþòñÿ îòðàñëè
òîðãîâëè õîëîäèëüíèêàìè.

Äàëåå ñòîèò ðàññìîòðåòü ðåãèîíàëüíûå
ïîêàçàòåëè îáîðîòà îïòîâîé òîðãîâëè, äàí-
íûå ïî êîòîðûì ïðåäñòàâëåíû íà ðèñ. 1.

Ïîêàçàòåëü îáîðîòà îïòîâîé òîðãîâëè ïî
Ðîññèè çà ïîñëåäíèå 3 ãîäà âûðîñ íà 20%,
÷òî ãîâîðèò îá óñïåøíî ïðîâîäèìîé ïîëèòè-
êå â îáëàñòè îïòîâîé òîðãîâëè, î ðîñòå ôè-
íàíñîâûõ âëîæåíèé â îòðàñëü, î ïðèâëå÷å-
íèè íîâûõ èíâåñòîðîâ è ôîðìèðîâàíèè íî-

âûõ êàíàëîâ ñáûòà. Ýòî ïîëîæèòåëüíî ñêà-
çûâàåòñÿ íà ôîðìèðîâàíèè êîíêóðåíòíûõ
ïðåèìóùåñòâ, òàê êàê îòðàñëü ðàçâèâàåòñÿ â
ïîëîæèòåëüíîì íàïðàâëåíèè. Íàèáîëüøèìè
ïîêàçàòåëÿìè â îáùåì îáúåìå îáîðîòà ñðå-
äè ñóáúåêòîâ ÐÔ â 2017 ã. õàðàêòåðèçóåòñÿ
Öåíòðàëüíûé ôåäåðàëüíûé îêðóã - åãî äîëÿ
ñîñòàâëÿåò áîëåå 50%. Íà âòîðîì ìåñòå íà-
õîäèòñÿ Ñåâåðî-Çàïàäíûé ÔÎ, íà òðåòüåì -
Ïðèâîëæñêèé ÔÎ. Çàìûêàåò ðåéòèíã Ñåâå-
ðî-Êàâêàçñêèé ÔÎ, êîòîðûé ÿâëÿåòñÿ íàèìå-
íåå ðàçâèòûì ïî ïîêàçàòåëÿì îòðàñëè îïòî-
âîé òîðãîâëè.

Àíàëîãè÷íûé ïîêàçàòåëü ïî îáîðîòó îï-
òîâûõ îðãàíèçàöèé ïî ñóáúåêòàì ÐÔ ïðåä-
ñòàâëåí íà ðèñ. 2.

Çäåñü íàèáîëüøèé ïîêàçàòåëü òàêæå íà-
áëþäàåòñÿ â ðåãèîíàõ Öåíòðàëüíîãî ôåäå-
ðàëüíîãî îêðóãà. Íà âòîðîì ìåñòå íàõîäèòñÿ

29 475 755,10

6 135 526,70

3 373 565,80

671 371,50

6 518 612,80

4 247 384,60

4 253 202,30

1 889 223,70

31 352 324,10

7 907 959,80

3 944 954,00

684 040,30

6 949 861,80

4 281 058,80

4 607 655,30

1 939 392,20

36 136 789,20

9 483 741,60

4 101 541,10

771 188,00

7 550 889,10

4 972 045,40

5 340 849,10

2 137 922,20

Центральный ФО

Северо-Западный ФО

Южный ФО

Северо-Кавказский ФО

Приволжский ФО

Уральский ФО

Сибирский ФО

Дальневосточный ФО

2017 2016 2015
Ðèñ. 1. Îáîðîò îïòîâîé òîðãîâëè ïî ñóáúåêòàì ÐÔ (â ôàêòè÷åñêèõ öåíàõ), ìëðä ðóá.*

* Ñîñòàâëåíî ïî äàííûì Åäèíîé ìåæâåäîìñòâåííîé èíôîðìàöèîííî-ñòàòèñòè÷åñêîé ñèñòåìû (ÅÌÈÑÑ:
ãîñóäàðñòâåííàÿ ñòàòèñòèêà). URL: https://www.fedstat.ru.
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24 735 977,40

4 836 386,50

2 745 331,20

580 852,80

5 141 078,70

3 332 846,00

3 559 827,80

1 660 321,30

25 607 506,00

6 444 111,80

3 300 581,60

590 375,50

5 454 680,20

3 384 187,60

3 792 132,10

1 703 140,40

29 465 722,90

7 858 028,60

3 414 577,10

660 084,90

5 921 967,60

3 870 158,70

4 449 981,50

1 905 695,50

Центральный ФО

Северо-Западный ФО

Южный ФО

Северо-Кавказский 
ФО

Приволжский ФО

Уральский ФО

Сибирский ФО

Дальневосточный ФО

2017 2016 2015
Ðèñ. 2. Îáîðîò îðãàíèçàöèé îïòîâîé òîðãîâëè ïî ñóáúåêòàì ÐÔ (â ôàêòè÷åñêèõ öåíàõ),

ìëðä ðóá.*

* Ñîñòàâëåíî ïî äàííûì Åäèíîé ìåæâåäîìñòâåííîé èíôîðìàöèîííî-ñòàòèñòè÷åñêîé ñèñòåìû (ÅÌÈÑÑ:
ãîñóäàðñòâåííàÿ ñòàòèñòèêà). URL: https://www.fedstat.ru.

Ñåâåðî-Çàïàäíûé ÔÎ, íà òðåòüåì - Ïðèâîë-
æñêèé ÔÎ. Â ýòèõ ðåãèîíàõ ïðåäïðèÿòèÿ ñôå-
ðû òîðãîâëè îáëàäàþò íàèáîëüøèì ïîòåí-
öèàëîì äëÿ ðàçâèòèÿ êîíêóðåíòíûõ ïðåèìó-
ùåñòâ, èõ êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòü íàõîäèòñÿ
íà âûñîêîì óðîâíå.

Â Ïåðìñêîì êðàå îáîðîò îïòîâîé òîðãîâ-
ëè íà ïðîòÿæåíèè ïîñëåäíèõ ëåò íåäîñòàòî÷-
íî ñòàáèëåí. Òàê, â 2015 ã. îáîðîò ñîñòàâèë
790 ìëðä ðóá., à â 2016 ã. ðåçêî ñíèçèëñÿ íà
11% è ñîñòàâèë 706 ìëðä ðóá. Â 2017 ã. îáî-
ðîò îïòîâîé òîðãîâëè â Ïåðìñêîì êðàå ñíîâà
óâåëè÷èëñÿ è ñîñòàâèë 714 ìëðä ðóá. Ïî ìíå-
íèþ ýêñïåðòîâ, ñíèæåíèå îáúåìîâ ðîçíè÷íîé
è îïòîâîé òîðãîâëè â 2016 ã. ñâÿçàíî ñ ïàäå-
íèåì ðåàëüíûõ äîõîäîâ íàñåëåíèÿ.

Îáñóæäåíèå
Îöåíêà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ ïðåäïðè-

ÿòèé ðåãèîíàëüíîé òîðãîâëè ïîäðàçóìåâàåò
âûÿâëåíèå ïðåèìóùåñòâ è íåäîñòàòêîâ îñíîâ-
íûõ ãðóïï êîíêóðåíòîâ, ïðåäñòàâëåííûõ êàê
îïòîâûìè êîìïàíèÿìè, òàê è ðîçíè÷íûìè ìà-
ãàçèíàìè, ïîñêîëüêó èõ àññîðòèìåíò ïîçâîëÿ-
åò âûÿâèòü òåíäåíöèè ïîòðåáèòåëüñêîãî ñïðî-
ñà è ôîðìèðîâàòü ïðîãðàììû ëîÿëüíîñòè. Èõ
êëàññèôèêàöèÿ ïðåäñòàâëåíà â òàáë. 4.

Îöåíêà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ ïðåä-
ïðèÿòèé ñôåðû òîðãîâëè ìîæåò áûòü ïðîâå-
äåíà íåñêîëüêèìè ñïîñîáàìè, îäíèì èç êî-
òîðûõ ÿâëÿåòñÿ èñïîëüçîâàíèå ìîäåëè
SERVQUAL (îò àíãë. Service Quality - êà÷å-
ñòâî ïðåäîñòàâëåíèÿ óñëóã)1.
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Äàííàÿ ìîäåëü âêëþ÷àåò â ñåáÿ óíèâåð-
ñàëüíûå èíñòðóìåíòû èçìåðåíèÿ êà÷åñòâà
ñåðâèñà íà òîðãîâîì ïðåäïðèÿòèè (êëàññè÷åñ-
êèé îïðîñ, âûáîð äðóãèõ ìåòîäîâ ñáîðà èí-
ôîðìàöèè), à òàêæå ðàçðàáîòêó èññëåäîâà-
òåëüñêîãî èíñòðóìåíòàðèÿ. SERVQUAL èññëå-
äóåò îæèäàíèÿ ïîòðåáèòåëåé è âîñïðèÿòèÿ
óñëóãè ïî îñíîâíûì õàðàêòåðèñòèêàì êà÷å-
ñòâà îáñëóæèâàíèÿ (íàäåæíîñòü, êîìïåòåíò-

íîñòü, ðåàêòèâíîñòü, ìàòåðèàëüíîñòü, ýìïà-
òèÿ, ïåðå÷åíü êîòîðûõ ìîæåò áûòü äîïîëíåí).
Ìîäåëü îòðàæåíà íà ðèñ. 3.

Èñïîëüçîâàíèå ìîäåëè SERVQUAL êàê
èíñòðóìåíòà îöåíêè êîíêóðåíòíîãî ïîâåäå-
íèÿ òîðãîâûõ ïðåäïðèÿòèé îáóñëîâëåíî âå-
ðîÿòíîñòüþ âûÿâëåíèÿ ðåçóëüòàòîâ îöåíêè
îñíîâíûõ ñòèìóëîâ ìîäåëè êàê ñîñòàâëÿþ-
ùèõ êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ îáúåêòà. Îò-

Òàáëèöà 4
Ïðåèìóùåñòâà è íåäîñòàòêè ñòðàòåãè÷åñêèõ ãðóïï êîíêóðåíòîâ ïðåäïðèÿòèé

ðåãèîíàëüíîé òîðãîâëè*

№ 
п/п Название группы Конкурентные преимущества Недостатки 

1 Магазин шаговой  
доступности  
(в спальных районах, 
возле дома) 

1) местонахождение в спальных районах;  
2) товары преимущественно известных 
производителей;  
3) товары для повседневного спроса 

1) небольшой ассортимент продукции;  
2) небольшое помещение;  
3) завышенные цены 

2 Мономагазины  1) местонахождение в спальных районах;  
2) высокая специализация на конкретной 
продукции;  
3) сотрудничество с постоянными 
поставщиками 

1) небольшой ассортимент продукции;  
2) малое количество покупателей 

3 Дискаунтеры 1) низкий уровень цен;  
2) возможность самообслуживания;  
3) определенная категория товаров в 
ассортименте 

1) низкое качество продукции;  
2) небольшой ассортимент продукции;  
3) товары от неизвестных производителей 

4 VIP-магазины 1) удобное местонахождение в центре 
города;  
2) широкий ассортимент премиум-
продукции;  
3) возможность использования 
дополнительных услуг 

1) высокий уровень цен;  
2) неизвестные зарубежные поставщики;  
3) ограниченный круг потребителей 

5 Фирменные 
магазины 
производителей 

1) высокий уровень качества продукции;  
2) низкий уровень цен (ниже средних по 
рынку);  
3) наличие постоянных покупателей 

1) весь ассортимент представляет собой 
продукция только одного производителя, 
нет возможности выбора 

6 Супермаркеты  
(универмаги, 
гипермаркеты) 

1) средний уровень цен;  
2) широкий ассортимент товаров;  
3) продукция известных поставщиков 

1) в некоторых случаях отсутствует 
система скидок 

7 Корпоративные  
торговые сети 

1) широкий охват потребительской 
аудитории;  
2) большое разнообразие продуктов;  
3) возможность самообслуживания и 
предоставление покупательских скидок 

1) цены могут быть как низкими, так и 
высокими;  
2) присутствие товаров неизвестных 
производителей;  
3) отсутствует возможность использования 
дополнительных услуг 

 * Ñîñòàâëåíî ïî: Êà÷àëîâà Å.Ø. Àêòóàëèçàöèÿ âîïðîñîâ óïðàâëåíèÿ ðèñêîì â ñôåðå óñëóã (íà
ïðèìåðå ïðåäïðèÿòèé ðåñòîðàííî-ãîñòèíè÷íîãî áèçíåñà) // ÌÈÐ (Ìîäåðíèçàöèÿ. Èííîâàöèÿ. Ðàçâè-
òèå). 2012. ¹ 9. Ñ. 52-61; Îáîðèí Ì.Ñ., Ñòàðèêîâà Ë.Í. Ïîâûøåíèå ýôôåêòèâíîñòè äåÿòåëüíîñòè
ïðåäïðèÿòèé ðîçíè÷íîé òîðãîâîé ñåòè íà îñíîâå ìîäåëèðîâàíèÿ áèçíåñ-ïðîöåññîâ // Ñåðâèñ â Ðîññèè
è çà ðóáåæîì. 2017. Ò. 11. Âûï. 7. Ñ. 145-158; Õëåâíþê Å.È., Ñûðêîâà È.Ñ. Îöåíêà ðèñêîâ â èíäóñòðèè
îáùåñòâåííîãî ïèòàíèÿ â óñëîâèÿõ ýêîíîìè÷åñêîãî êðèçèñà // Èçâåñòèÿ ÑÃÓ. 2016. ¹ 1. Ñ. 40-49;
Õëîïåíêî Î.Â. Ôîðìèðîâàíèå êîíêóðåíòíûõ ñòðàòåãèé ïðåäïðèÿòèé ðîçíè÷íîé òîðãîâëè íà ïðîäîâîëü-
ñòâåííîì ðûíêå // Âåñòíèê Äîíñêîãî ãîñóäàðñòâåííîãî òåõíè÷åñêîãî óíèâåðñèòåòà. 2011. Ò. 11, ¹ 5
(56). Ñ. 749-757; ×åãîäàåâ Â.Í., Ðîé À.À., Øèøêèí Ì.Ì., Ïåñòðÿêîâ À.Í. Îñîáåííîñòè âåäåíèÿ áèçíåñà
â îòðàñëè îáùåñòâåííîãî ïèòàíèÿ // Âåñòíèê íàóêè è îáðàçîâàíèÿ. 2018. ¹ 18 (54). ×. 2. Ñ. 28-37.
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ðàñëåâûå è ðåãèîíàëüíûå ôàêòîðû âëèÿíèÿ
íà ïÿòü ïàðàìåòðîâ, õàðàêòåðèçóþùèõ âîñ-
ïðèÿòèå óñëóãè ïîòðåáèòåëåì, ñïîñîáñòâóþò
èõ óëó÷øåíèþ.

Îñíîâíûå áàçîâûå ñòèìóëû è èõ âçàè-
ìîñâÿçü ïðåäñòàâëåíû íà ðèñ. 4.

Îöåíêà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ îðãàíè-
çàöèé ïðîâîäèòñÿ íà îñíîâå ñèñòåìû îáùå-
ïðèíÿòûõ ýêîíîìè÷åñêèõ ïîêàçàòåëåé, âêëþ-
÷àþùèõ â ñåáÿ ïëàòåæåñïîñîáíîñòü, ëèêâèä-

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Ðèñ. 3. Èçìåðåíèå êà÷åñòâà óñëóã òîðãîâîãî ïðåäïðèÿòèÿ íà îñíîâå ìîäåëè SERVQUAL*

* Ñîñòàâëåíî ïî: Ðîæäåñòâåíñêàÿ Ë.Í., Õàñàíîâà Ñ.Ì. Óïðàâëåíèå ðèñêàìè íà ïðåäïðèÿòèÿõ
îáùåñòâåííîãî ïèòàíèÿ // Ðîññèéñêîå ïðåäïðèíèìàòåëüñòâî. 2011. ¹ 5. Ñ. 84-92.

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Ðèñ. 4. Îöåíêà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ ïðåäïðèÿòèé òîðãîâëè ÷åðåç áàçîâûå ñòèìóëû
ìîäåëè SERVQUAL*

* Ñîñòàâëåíî ïî: Ðîæäåñòâåíñêàÿ Ë.Í., Õàñàíîâà Ñ.Ì. Óïðàâëåíèå ðèñêàìè íà ïðåäïðèÿòèÿõ îáùå-
ñòâåííîãî ïèòàíèÿ // Ðîññèéñêîå ïðåäïðèíèìàòåëüñòâî. 2011. ¹ 5. Ñ. 84-92.

íîñòü, äåëîâóþ àêòèâíîñòü è äð., ÷òî çàâèñèò
îò êîíêðåòíûõ öåëåé è çàäà÷, ñòîÿùèõ ïåðåä
îòäåëüíî âçÿòûì îáúåêòîì óïðàâëåíèÿ. Ñ ó÷å-
òîì âëèÿíèÿ íà áàçîâûå ñòèìóëû îòðàñëåâûõ
è ðåãèîíàëüíûõ ôàêòîðîâ îöåíêà êîíêóðåíò-
íîãî ïîâåäåíèÿ ìîæåò äîïîëíÿòüñÿ èíûìè
ïîêàçàòåëÿìè â çàâèñèìîñòè îò öåëåé è çàäà÷
îöåíêè â îòäåëüíî âçÿòîì ñóáúåêòå ñòðàíû.

Îñíîâíûå ðåãèîíàëüíûå ôàêòîðû âëèÿ-
íèÿ íà êîíêóðåíòíîå ïîâåäåíèå ìîæíî ðàñ-
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ïðåäåëèòü íà ôèíàíñîâî-ýêîíîìè÷åñêèå, ðû-
íî÷íûå è ñåòåâûå (òàáë. 5).

Êàæäûé èç ôàêòîðîâ îêàçûâàåò ðàçëè÷-
íîå ïî ñèëå è ñòåïåíè âîçäåéñòâèÿ âëèÿíèå â
çàâèñèìîñòè îò ñîáñòâåííîãî ôèíàíñîâî-ýêî-
íîìè÷åñêîãî ïîëîæåíèÿ òîðãîâîé îðãàíèçà-
öèè è åå ñåòåâîãî ñòàòóñà.

Ïðåäñòàâèì ñèñòåìó óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíò-
íûì ïîâåäåíèåì îðãàíèçàöèé ñôåðû òîðãîâëè ñ
ó÷åòîì âëèÿíèÿ ðåãèîíàëüíûõ ôàêòîðîâ (ðèñ. 5).

Ñèñòåìà óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíòíûì ïîâå-
äåíèåì îðãàíèçàöèé ñôåðû òîðãîâëè îðèåí-

òèðîâàíà íà âíåøíèå ôàêòîðû ðåãèîíàëüíî-
ãî ðûíêà, ñâÿçàííûå ñ óðîâíåì ñîöèàëüíî-
ýêîíîìè÷åñêîãî ðàçâèòèÿ, ñ äîõîäàìè îòðàñ-
ëåé ýêîíîìèêè è íàñåëåíèÿ, ñî ñëîæèâøåé-
ñÿ ïðàêòèêîé äåëîâîãî îáîðîòà è êîíòðîëÿ
äåÿòåëüíîñòè ìåñòíîé âëàñòüþ.

Çàêëþ÷åíèå
Êîíêóðåíòíîå ïîâåäåíèå îðãàíèçàöèé ñôå-

ðû òîðãîâëè íàïðàâëåíî íà ôîðìèðîâàíèå,
ðàçâèòèå è óäåðæàíèå êîíêóðåíòíûõ ïðåèìó-
ùåñòâ. Îöåíêà êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ ïðåä-

Òàáëèöà 5
Ðåãèîíàëüíûå ôàêòîðû âëèÿíèÿ íà êîíêóðåíòíîå ïîâåäåíèå ïðåäïðèÿòèé òîðãîâëè*

Финансово-экономические Рыночные Сетевые 
Уровень социально-экономического 
развития региона 

Благоприятный климат для развития 
предпринимательства 

Вовлеченность в крупную сеть  
как участника 

Уровень доходов населения Отсутствие отраслевых барьеров  
для входа на рынок 

Использование сетевых льгот  
и преимуществ 

Уровень развития базовых отраслей 
экономики  

Возможности реализации гибкой 
ценовой политики 

Наличие сети распределения сбыта  

Наличие системной государственной 
поддержки региона 

Рыночные методы конкурентной 
борьбы 

Возможность экономии издержек  
и обмена опытом 

Инвестиционная привлекательность 
региона 

Адекватная система контроля 
качества продукции 

Перспективы роста оборотов и доли 
рынка 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Ðèñ. 5. Ñèñòåìà óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíòíûì ïîâåäåíèåì îðãàíèçàöèé òîðãîâëè
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ïðèÿòèé ðåãèîíàëüíîé òîðãîâëè ïðîèñõîäèò
ïðè âçàèìîäåéñòâèè ñòðóêòóðèðîâàííûõ ñèñ-
òåì óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòüþ â
óñòàíîâëåííîé ïîñëåäîâàòåëüíîñòè ýòàïîâ:

1) âûÿâëåíèå ïðîáëåì, êîòîðûå ïðåïÿò-
ñòâóþò ñîçäàíèþ è ðîñòó âîçìîæíîñòåé ïðåä-
ïðèÿòèé òîðãîâëè â ðåãèîíàõ Ðîññèè â íà-
ïðàâëåíèè óëó÷øåíèÿ îñíîâíûõ ïîêàçàòåëåé
êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè;

2) îòáîð è ðàñïðåäåëåíèå ñóùåñòâóþùèõ
ñðåäñòâ ïðåäïðèÿòèÿ ìåæäó ïàðòíåðñêèìè
ôèðìàìè, òîâàðíûìè íàèìåíîâàíèÿìè è ôè-
ëèàëàìè îðãàíèçàöèé òîðãîâëè â ðåãèîíàõ;

3) àíàëèç ñëàáûõ è ñèëüíûõ ñòîðîí ïðåä-
ïðèÿòèé-êîíêóðåíòîâ, íà îñíîâå êîòîðîãî
ïðîâîäÿòñÿ ìàðêåòèíãîâûå èññëåäîâàíèÿ,
îñíîâíîé çàäà÷åé êîòîðûõ ÿâëÿåòñÿ îöåíêà
ïàðàìåòðîâ êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè êîíêóðåí-
òîâ â òîðãîâîé îòðàñëè;

4) ïðîåêòèðîâàíèå òàêòè÷åñêèõ è ñòðàòå-
ãè÷åñêèõ ñöåíàðèåâ ðàçâèòèÿ è îöåíêè êîí-
êóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ ïðåäïðèÿòèÿ òîðãîâëè;

5) ôîðìèðîâàíèå è âíåäðåíèå ñòðàòåãèé
ïîâûøåíèÿ óðîâíÿ êîíêóðåíòîñïîñîáíîñòè
ïðåäïðèÿòèé òîðãîâëè â ðåãèîíàõ.

Íà îöåíêó êîíêóðåíòíîãî ïîâåäåíèÿ îðãà-
íèçàöèé ñôåðû òîðãîâëè âëèÿåò òàêîé ôàê-
òîð, êàê ýôôåêòèâíîñòü óïðàâëåí÷åñêîé è
ñîöèàëüíîé ïîëèòèêè ïðåäïðèÿòèÿ. Ðîñò ñòå-
ïåíè êâàëèôèêàöèè ïåðñîíàëà, à òàêæå âñòóï-
ëåíèå â êîìïàíèþ íîâûõ ñïåöèàëèñòîâ âû-
ñîêîé êâàëèôèêàöèè ñòèìóëèðóþò ïðîöåññ
ôîðìèðîâàíèÿ íîâûõ ïðåèìóùåñòâ.

Ðåãèîíàëüíûå ôàêòîðû îêàçûâàþò íàèáî-
ëåå ñóùåñòâåííîå âëèÿíèå íà êîíêóðåííîå
ïîâåäåíèå, åãî îöåíêà äîëæíà ó÷èòûâàòü ôè-
íàíñîâî-ýêîíîìè÷åñêèå, ðûíî÷íûå, ñåòåâûå
îñîáåííîñòè. Ðàöèîíàëüíîå ïîñòðîåíèå ñèñ-
òåìû óïðàâëåíèÿ êîíêóðåíòíûì ïîâåäåíèåì ñ
ó÷åòîì âûäåëåííûõ ãðóïï áóäåò ñïîñîáñòâî-
âàòü ýôôåêòèâíîé ñòðàòåãèè êîíêóðåíòíîãî
ïîâåäåíèÿ îðãàíèçàöèé ñôåðû òîðãîâëè.

1 Äåíèñîâà Ò.Â. Îñîáåííîñòè ðàñ÷åòà ðåçåð-
âîâ íà ïðåäïðèÿòèÿõ îáùåñòâåííîãî ïèòàíèÿ //
Âåñòíèê Þæíî-Óðàëüñêîãî ãîñóäàðñòâåííîãî óíè-
âåðñèòåòà. Ñåðèÿ “Ýêîíîìèêà è ìåíåäæìåíò”. 2015.
Ò. 9, ¹ 4. Ñ. 41-44.
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ASSESSING COMPETITIVE BEHAVIOR OF TRADE ORGANIZATIONS
IN THE REGIONS OF THE RUSSIAN FEDERATION
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The relevance of the topic is due to the fact that the sphere of trade is one of the most common
types of economic activity in Russia. The potential and level of the socio-economic development of
the region is determined by the turnover of wholesale and retail trade organizations. Therefore, the
analysis of competitive behavior makes it possible to identify the effectiveness of activities in the
regional market, the duration of the business presence and its strategic prospects. The dynamism
of the industry has a significant impact on competitive behavior of trade organizations, contributing
to the organization of systemic management of competitive advantages. The problem is that acute
forms of competition in trade can have negative consequences associated with the low quality of
goods sold, with losses, unfair actions towards consumers and with false information. Managing
competitive behavior on a scientific basis will contribute to a lasting effect for trade organizations
in the regional market and the formation of strategic relationships with customers. The purpose of
the article is to develop a model for managing the competitive advantages of trade organizations in
the regional market. Such methods were used as statistical analysis, expert-analytical method,
modeling of socio-economic processes based on the features of regional trade markets. As a result
of the study, theoretical approaches to the concept of competitive advantages are considered,
directions for analyzing competitive behavior and its features for organizations of regional trade
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markets are defined. The author characterizes indicators of wholesale and retail trade in the federal
districts of the country, makes reasonable conclusions about the factors influencing the dynamics
of regional markets. A model of managing competitive behavior of trade organizations is formed,
the following main groups of indicators for monitoring its efficiency are identified: financial and
economic, market and network.

Keywords: competitive behavior, trade, competitiveness, financial sustainability, strategy, quality
measurement tools, management model.

Highlights:
the theoretical aspects of the concept of competitive advantages and its content for trade

organizations are defined;
the analysis of the competitive behavior of trade organizations, tools and models for its

evaluation are characterized;
the indicators of wholesale and retail trade in the regions of Russia are analyzed; the dynamics

depending on the federal district of trade organizations are studied;
a model for managing competitive behavior under current market conditions is proposed, taking

into account financial, economic, market and network indicators.
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