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Аннотация

Констатируется отсутствие среди ученых и специалистов общепризнанных методических подходов  к оценке конкурентоспособности морских перевозок. По мнению автора, одним из наиболее перспективных методов оценки конкурентоспособности каботажных грузовых морских перевозок является коммуникативный метод, основанный на эмоциональной теории продаж и квалиметрии. Разработанный автором методический подход к оценке конкурентоспособности каботажных грузовых морских перевозок состоит из четырех этапов: 1) расчет показателя потребительной значимости данной морской перевозки как интегрированного продукта; 2) расчет показателя потребительной привлекательности данной морской перевозки как интегрированного продукта; 3) расчет показателей потребительной значимости и потребительной привлекательности конкурирующих интегрированных продуктов; 4) расчет показателя конкурентоспособности данной морской перевозки как соотношения потребительной привлекательность данного интегрированного продукта и максимальной потребительной привлекательности конкурирующих интегрированных продуктов.

Abstract

The author of this article draws attention to absence of agreement of opinion between another authors of methodological approaches to the assessment of the competitiveness of transportation goods by sea. To the author's opinion, one of the most right future methods of assessing the competitiveness of cabotage transportation cargo by sea is a communicative method based on the emotional theory of sales and qualimetry. 
Author-developed methodical approach of the assessment of the competitiveness of cabotage transportation cargo by sea is comprised of four stages: 1) calculation of activities of the consumer importance  of cabotage transportation cargo by sea as an integrated product; 2) calculation of activities of the attractive attractiveness of cabotage transportation cargo by sea as  an integrated product; 3) calculation of  activities of the consumer importance and the consumer attractiveness competition of competing integrated products; 4) calculation of  activities of the competitiveness cabotage transportation cargo by sea as correlation the consumer importance  of this integrated product and the maximum of the consumer importance of compete integrated products
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Обеспечение конкурентоспособности морских перевозок является одной из основных целей деятельности судоходных компаний. Однако до настоящего времени среди ученых и специалистов отсутствуют общепризнанные методические подходы к оценке конкурентоспособности таких перевозок.

По мнению автора, сегодня одним из наиболее перспективных методов оценки конкурентоспособности морских перевозок является коммуникативный метод на основе эмоциональной теории продаж и квалиметрии [1,2,3]. Согласно эмоциональной теории продаж, на выбор того или иного товара оказывают влияние не только характеристики «основного продукта», но и характеристики  так называемых «дополнительных продуктов» деятельности производителя (речь о таких видах деятельности как послепродажная, рекламная, связанная с решением социальных проблем и т.д.). Таким образом, речь идет о приобретении покупателем группы продуктов деятельности производителя, так называемого «интегрированного продукта». 
При этом автор разделяет точку зрения на содержание понятия «конкурентоспособность услуги» как способности услуги  «демонстрировать минимальную цену одного балла интегральной потребительной характеристики продукции» на данном рынке [4]. А также на содержание понятия «конкурентоспособность предприятия» как способности предприятия «конкурировать с другими фирмами и предприятиями на рынке товаров и услуг» [6].

Целью данной работы является разработка методического подхода к оценке конкурентоспособности морских перевозок судоходной компании как интегрированного продукта на основе эмоциональной теории продаж и квалиметрии. 
Указанный методический подход включает в себя четыре этапа.

Первый этап. Расчет показателя потребительной значимости данной каботажной грузовой морской перевозки как интегрированного продукта. 

Данный этап предусматривает расчет показателя потребительной значимости данного «интегрированного продукта» (ПЗИП) на основании положительных эмоций,  возникающих в результате удовлетворения всего многообразия потребностей покупателя  (выявленных на первом этапе принятия решения о покупке) по формуле: 
ПЗИП = ∑Кi × Пi[image: image2.png]
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(1)
где Кi – удельная значимость («вес») данной потребности покупателя;  Пi[image: image4.png]


 QUOTE  
 – степень удовлетворения данной потребности покупателя соответствующей характеристикой интегрированного продукта, балл. 

Второй этап. Расчет показателя потребительной привлекательности данной каботажной грузовой морской перевозки как интегрированного продукта (ППИП) по формуле: 
ППИП = ПЗИП / Ц,





(2)

где ПЗИП – показатель потребительной значимости данного интегрированного продукта, балл.; Ц – цена перевозки, руб.

Третий этап. Расчет показателей потребительной значимости и потребительной привлекательности конкурирующих интегрированных продуктов по формулам соответственно 1 и 2..

Четвертый этап. Расчет показателя конкурентоспособности данной каботажной грузовой морской перевозки как интегрированного продукта (КП)  по формуле:
КП = ППИП / ППИП max [image: image6.png]
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(3)
где ППИП – потребительная привлекательность данного интегрированного продукта», балл./руб.;  ППИП max - максимальная потребительная привлекательность конкурирующих интегрированных продуктов, балл./руб. 
По сути, речь идет о расчете относительного показателя потребительной привлекательности данного интегрированного продукта. Причем покупатель выберет данную перевозку среди конкурирующих перевозок лишь в том случае, если показатель конкурентоспособности больше или равен 1,0.
Ранее Е.С. Мегей уже были выявлены основные факторы конкурентоспособности каботажных грузовых морских перевозок, осуществляемых малыми судоходными компаниями [5], представленные в табл. 1.
Таблица 1 

Основные факторы рыночной привлекательности каботажной перевозки грузов малыми судоходными компаниями

	№
	Наименование факторов
	Пi, балл.

	1
	Возможность  транспортировки  груза по различным направлениям
	П1

	2
	Сроки и соблюдение сроков доставки груза
	П2

	3
	Экспедирование груза на всех звеньях цепи доставки
	П3

	4
	Охрана груза в пути следования 
	П4

	5
	Финансовые услуги (кредитование)
	П5

	6
	Гибкость системы ценообразования 
	П6

	7
	Страхование груза
	П7

	8
	Индивидуальное проектирование погрузки груза
	П8

	9
	Индивидуальное проектирование нескольких вариантов доставки груза
	П9

	10
	Наличие сайта в интернете
	П10

	11
	Расчет ставок в режиме on-line (on-line калькулятор)
	П11

	12
	Продвижение компании в интернет-ресурсах
	П12

	13
	Месторасположение офиса
	П13

	14
	Наличие автомобильной парковки возле офиса для транспорта отправителя
	П14

	15
	Удобный график работы
	П15

	16
	Наличие корпоративной мобильной связи
	П16

	17
	Наличие банковского расчетного счета в  рублях
	П17

	18
	Наличие собственных складов с предоставлением  услуг хранения
	П18

	19
	Наличие собственной широкой технической базы 
	П19

	20
	Возможность организации транспортировки различных видов груза (сборные, тяжеловесные, негабаритные)
	П20


С учетом этого для каботажных грузовых морских перевозок формула 3 принимает вид:
4) КП =  ППИП / ППИПmax[image: image8.png]
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   =   (ПЗИП / Ц)  /  (ПЗИПmax / Ц max)    =  
=  ( ∑Кi × П i  / Ц i)  /  ( ∑К i × П i max / Ц max )    =  [ ( К1 х П1 + К2 х П2 + К3 х П3 + К4 х П4 + К5 х П5 + К6 х П6 + К7 х П7 + К8 х П8 + К9 Х П9 + К10 х П10 + К11 х П11 +  К12 х П12 + К13 х П13 + К14 Х П14 + К15 х П15 + К16Х П16 + К17 х П17 + К18 х П18 + К19 х П19 + К20 х П20 + К21 Х П21 + К22 х П22 + К23 х П23 + К24 х П24 + К25 х П25 + К26 х П26 + К27 х П27 + К28 х П 28 + К29 х П29 + К30 х П30) / Ц ]  /  [ ( К1 х П1 мах + К2 х П2 мах + К3 х П3 мах + К4 х П4 мах + К5 х П5 мах + К6 х П6 мах + К7 х П7 мах + К8 х П8 мах + К9 Х П9 мах + К10 х П10 мах + К11 х П11 мах +  К12 х П12 мах + К13 х П13 мах + К14 Х П14 мах + К15 х П15 мах + К16 х  П16  мах + К17 х П17 мах + К18 х П18 мах + К19 х П19 мах + К20 х П20 мах) / Ц мах ].                                             

В свою очередь коэффициенты значимости (весомости) (Ki) выявляются на основании опроса покупателей морских перевозок, а также экспертов.
По мнению автора, всех покупателей каботажных перевозок грузов малыми судоходными компаниями следует разделить на 9 групп по двум признакам:
1) способ приобретения перевозки;
2) цена перевозки.

Сначала покупателей необходимо разделить на три группы по признаку «способ приобретения перевозки»: 
1) «Офис-покупатель» («Обычный (стандартный) покупатель»); 

2) «Интернет-покупатель»; 

3) «Телефонный покупатель».

А затем покупателей каждой из 3 групп необходимо разделить еще на 3 группы по такому признаку как «цена перевозки»: 

1) «покупатели, приобретающие перевозку низкого ценового диапазона»;

2) «покупатели, приобретающие перевозку среднего ценового диапазона»;
3) «покупатели, приобретающие перевозку высокого ценового диапазона».
Дело в том, что покупатели указанных 9 групп по-разному оценивают значимость тех или иных потребительских характеристик морской перевозки как интегрированного продукта. В этой связи значения коэффициентов значимости (весомости) (Кi) в формуле 4 для разных групп покупателей будут разными.
В заключении хотелось бы подчеркнуть, что формирование частных методик оценки конкурентоспособности морских перевозок на основе предложенного методического подхода позволяет создать в судоходных компаниях систему управления потребительскими характеристиками морских перевозок с целью обеспечения конкурентоспособности последних.
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