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Исследование потенциала компании ООО «ДивизионСервис» для выхода на новые рыночные 
сегменты

Вячеслав Юрьевич Говорухин1,2, Анна Антоновна Баева1,3

Аннотация. Актуальность исследования обусловлена изменчивостью рынка со слабо 
дифференцированной продукцией. В связи с этим статья направлена на изучение и выявление различных 
факторов внешней и внутренней среды, влияющих на дальнейшее развитие компании, вопрос поиска 
новых возможностей для развития становится с каждым годом. Для грамотной оценки этих возможностей и 
выбора стратегии роста необходимо в первую очередь оценить потенциал компании и перспективы рынка.
В статье рассматривается текущее состояние отечественного рынка эксплуатации объектов 
недвижимости, исследован рынок управления эксплуатации объектов коммерческой 
недвижимости, в результате которого были выявлены компании — лидеры московского рынка, 
был сделан вывод об изменении доли компаний с привлечением иностранных инвестиций в 
ближайшие годы. Так же отмечено влияние рассматриваемого рынка на экономику страны.
Так же была сделана оценка уровня концентрации на исследуемом рынке с помощью экспертных 
оценок по доле обслуживающих площадей. Для оценки конкурентного положения ООО 
«ДивизионСервис» были определены интегральные коэффициенты конкурентоспособности по 
выделенным критериям. Экспертным мнением была дана оценка каждому из критериев. Вычисления 
показали слабые места исследуемой компании, по сравнению с ближайшими конкурентами. 
Для получения более полного представления о конкурентоспособности также был 
проведен анализ с использованием модели М. Портера. По результатам исследования 
были пред-ложены мероприятия для выхода на новые сегменты рынка для компании ООО 
«ДивизионСервис» в виде внедрения ИТ-системы FSM, позволяющая наладить простую 
регистрацию и учет заявок на обслуживание от арендаторов или посетителей.
Ключевые слова: исследование рынка, конкурентное положение, 
анализ среды, модель Портера, система FSM.
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Original article

Potential analysis of company “DivisionService” to entering the market segment

Viacheslav Yu. Govorukhin4,5, Anna A. Baeva4,6

Abstract. The relevance of the study is due to the variability of the market with poorly differentiated 
products. In this regard, the article is aimed at studying and identifying various factors of the external and 
internal environment that affect the further development of the company, the question of finding new 
opportunities for development becomes every year. To properly assess these opportunities and choose 
a growth strategy, it is necessary first of all to assess the company’s potential and market prospects.
The article examines the current state of the domestic market for the operation of real estate objects, 
examines the market for the management of the operation of commercial real estate objects, 
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as a result of which the leading companies of the Moscow market were identified, a conclusion 
was made about the change in the share of companies with foreign investment in the coming 
years. The influence of the market in question on the country’s economy is also noted.
An assessment of the level of concentration in the market under study was also made with the 
help of expert assessments on the share of serving areas. To assess the competitive position 
of LLC «Divisionservice», integral competitiveness coefficients were determined according to 
the selected cri-teria. The expert opinion assessed each of the criteria. The calculations showed 
the weaknesses of the company under study, compared with its closest competitors. 
To get more complete picture of competitiveness, an analysis was also carried out using the M. Porter 
model. According to the results of the study, measures were proposed to enter new market segments 
for the company «Divisionservice» LLC in the form of the introduction of the FSM IT sys-tem, which 
allows for simple registration and accounting of service requests from tenants or visitors.
Key words: market research, competitive position, environment analysis, Porter’s model, FSM system. 
For citation: Govorukhin V. Yu. The sizes of differential mountainous rents and the direction 
of its use in the context of the innovative development of the economy. By V. Yu. Govorukhin, 
A. A. Baeva. DOI: 10.25634/MIRBIS.2025.1.17. Vestnik MIRBIS. 2025; 1: 147–160 (in Russ.). 
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Введение7 
Исследование рынка помогает компании при-

нимать верные решения по дальнейшему разви-
тию, анализировать информацию о внутренней 
и внешней среде и ставить правильные цели и 
задачи [Malhotra 2020, 25−30]. Конкуренция на 
рынке с низким уровнем дифференциации услуг 
ожесточается с каждым годом. Под низким уров-
нем дифференциации понимается совпадающий 
ассортимент продукции и компаний [Михайлов 
2019]. Для удержания имеющейся позиции ком-
паниям на таких рынках необходимо вниматель-
но изучать тенденции, проводить постоянный 
мониторинг конкурентов, т. е. проводить регу-
лярный анализ рынка, для разработки правиль-
ной стратегии развития компании [Томпсон1998; 
Виханский 1999]. Выбор правильной стратегии 
помогает компаниям улучшить финансовые по-
казатели деятельности, увеличить собственную 
долю рынка, завоевать лояльность клиентов 
[Аблякимова 2020].

Обзор ООО «ДивизионСервис»
Компания ООО «ДивизионСервис» образована 

в 2013 году и осуществляет деятельность в сфере 
управления эксплуатацией объектов недвижимо-
сти, в частности:

• техническая эксплуатация зданий и соору-
жений;

• уборка помещений и территории;
• хозяйственное обслуживание.
Компания определила свою миссию как обе-

спечение жизнедеятельности объектов недви-
жимости в круглосуточном режиме, тем самым 

создавая ценность для клиентов. География при-
сутствия — город Москва. Качество оказываемых 
услуг обеспечено действующей трехступенчатой 
системой контроля качества и отвечает требова-
ниям соответствующих стандартов по менеджмен-
ту качества, системам экологического менеджмен-
та, безопасности труда и охраны здоровья. 

В настоящее время ООО «ДивизионСервис» 
имеет 17 клиентов, показатель рентабельности 
по каждому из эксплуатируемых объектов соот-
ветствует среднеотраслевому.

Обзор рынка
Отечественный рынок эксплуатации объек-

тов недвижимости является ключевым элемен-
том экономической инфраструктуры страны. Он 
включает в себя широкий спектр деятельности, 
связанной с управлением, обслуживанием и под-
держанием различных типов объектов недви-
жимости: от жилых зданий до промышленных 
комплексов. С развитием экономики, технологий 
и изменением потребительских предпочтений 
рынок постоянно эволюционирует, предостав-
ляя новые возможности и сталкиваясь с новыми 
вызовами [Ивойлов 2022].

В соответствии с данными Федеральной служ-
бы государственной статистики, доля строитель-
ной отрасли в общем объеме национального 
ВВП составляет 5,7 %, что сопоставимо с вкладом 
транспортной сферы и государственного управ-
ления, а также обеспечения военной безопасно-
сти и социального обеспечения8. Строительная 
отрасль играет ключевую роль в создании ос-
новных активов для всех секторов национальной 
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экономики. Она непосредственно или косвенно 
связана с более чем 70 направлениями наци-
ональной экономики в области капитального 
строительства. Строительство также потребляет 
значительное количество промышленных мате-
риалов, таких как 50 % производства строитель-
ных материалов, около 18 % металлопроката, 
40% древесины и более 10 % продукции машино-
строительной промышленности. Прямо в строи-
тельной отрасли трудоустроено 6,5 миллиона че-
ловек, что составляет 9,2 % общего числа трудо-
вых ресурсов России, а аффилированные отрасли 
предоставляют рабочие места для еще 4 миллио-
нов человек, или 5,6 % от общего числа.

Высокий уровень развития жилого фонда и 
улучшение инфраструктуры значительно снижа-
ют уровень социальных преступлений и повыша-
ют уровень удовлетворенности региональными 
органами власти. Согласно социальным исследо-
ваниям, более 65 % тех, кто покинул Россию в сен-
тябре-октябре 2022 года, не имели собственного 
жилья, что сделало процесс временной или по-
стоянной иммиграции более привлекательным.

Средний возраст жилых зданий в России со-
ставляет 2,5 % (75,2 миллиона квадратных ме-
тров). Примерно 46 миллионов квадратных ме-

9 Рынок управления в разрезе: нюансы и перспективы. Текст : электронный // Моллы. Ру : сайт. Н/д. 
URL: https://www.malls.ru/rus/analytics/35277.shtml (дата обращения: 03.08.2023). 

тров жилья в многоквартирных домах будет вве-
дено в эксплуатацию в 2022 году, что составляет 
61,3 % от общего объема необходимого жилья 
[Ахмедеева 2022]. Однако обновление жилищно-
го фонда не происходит равномерно. 62 % этого 
объема приходится на 11 наиболее экономи-
чески развитых регионов России, включая Мо-
скву, Московскую область, Краснодарский край, 
Санкт-Петербург и другие. С другой стороны, в 7 
регионах, таких как Ненецкий автономный округ, 
Республика Ингушетия и другие, строительство 
многоквартирных домов либо не ведется вообще, 
либо остается незначительным, не превышая 3 
тысяч квадратных метров в год [Решетилов 2022].

На рассматриваемом рынке управления экс-
плуатацией объектов коммерческой недвижимо-
сти (УЭОКН) работает 47 компаний, из которых 31 
компания действительно функционирует на дан-
ный момент [Справочник компаний по ОКВЭД н/д].

Рынок еще далек от стадии зрелости, но кон-
куренция на нем растет. Тем не менее, пример-
но 30 % компаний, даже работая в относительно 
благоприятных условиях, прекратили свою дея-
тельность на рынке УЭОКН в течение нескольких 
лет со дня своего основания9. 

Рис. 1. Компании — лидеры московского рынка УЭОКН с обслуживающей площадью
Источник: составлено авторами на основе [Исследование рынка услуг... 2014]

Часть операторов рынка УЭОКН являются до-
черними компаниями крупных девелоперов, соз-
данными изначально для снижения затрат на экс-

плуатацию собственных объектов недвижимости 
и впоследствии вышедшими на открытый рынок. 
Так, услуги по управлению объектами недвижимо-
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сти в настоящее время предлагают такие девело-
перские компании, как DVI Group, ДонСтрой, i-Land 
Development. Кроме того, некоторые брокерские 
фирмы (например, Blackstone) также предлагают 
услуги в сфере УЭОКН [Рынок управления в разре-
зе... н/д]. На рынке доминируют 10 компаний, кото-
рые управляют недвижимостью общей площадью 
более 500 000 м2 (см. рисунок 1).

Уровень дифференциации услуг на рынке низ-
кий, ассортимент у многих компаний практически 
совпадает [Шутько 2020]. Варьируются лишь тер-
минология в отношении услуг и дополнительные 
опции. Все услуги, предоставляемые УЭОКН-ком-
паниями, можно сгруппировать на три категории:

• техническая эксплуатация зданий и соору-
жений;

• уборка помещений и территории;
• хозяйственное обслуживание.
В целом, деятельность компаний сводится к 

поддержке нормального состояния объекта ком-
мерческой недвижимости, исправного функцио-
нирования его инженерных систем (водоснабже-
ние и водоотведение, электроснабжение, венти-
ляция и кондиционирование, безопасность и т. д.).

На московском рынке УЭОКН работают как 
российские, так и зарубежные компании, а также 
компании со смешанным капиталом. Исследова-
ние показало, что доля зарубежных компаний и 
компаний с привлечением иностранных инвести-
ций составляет всего 16 % (рисунок 2).

Рис. 2. Доля российских и зарубежных компаний на рынке УЭОКН
Источник: составлено авторами по [Исследование рынка услуг... 2014]

Соответственно, 84 % компаний, работающих 
на рынке, являются российскими резидентами. Ве-
роятно, в ближайшие годы, учитывая нестабиль-
ную экономическую и политическую ситуацию в 
мире, доля иностранных компаний упадет.

Оценим уровень концентрации на рынке. Для 

этого воспользуемся существующими экспертны-
ми оценками по доле площадей объектов коммер-
ческой недвижимости, находящихся под управле-
нием профессиональных компаний, в разрезе ка-
тегорий недвижимости (таблица 1) [Рынок управ-
ления в разрезе... н/д; Аристова 2013]. 

Таблица 1. Уровень концентрации на московском рынке 
управления недвижимостью (по типам объектов)

Тип недвижимости Площадь, м2

Доля площадей 
под управлением 

профессиональных 
компаний, %

Офисные здания 17 000 000 42
Торгово-
развлекательные 
центры

4 500 000 82

Производственные 
и складские здания

8 000 000 30

Административные 
здания, в том числе:

20 000 000 6,5

Здания НИИ
Здания 
государственных 
корпораций
Здания органов 
власти
Прочие здания, 
находящиеся в 
федеральной/
городской 
собственности, а 
также прочие типы 
недвижимости, 
в том числе:
Гостиницы
Объекты культуры
Вокзалы
Аэропорты
Медицинские 
учреждения

40 000 000 2,5

Жилая недвижимость 300 000 000 0,7
Источник: составлено авторами на основе [Справочник ком-

паний по ОКВЭД н/д; Исследование рынка услуг... 2014]
По данным таблицы видно, что наибольшая кон-

центрация профессиональных УК наблюдается в 
сегменте торгово-развлекательных центров — на 
82 % площадей работают привлеченные управля-
ющие компании. Второе место в рейтинге концен-
трации занимает сегмент офисных зданий (доля 
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площадей под управлением профессиональных 
компаний 42 %), третье сегмент производствен-
ных и складских зданий (30 %).

На текущий момент на московском рынке 
УЭОКН уровень конкуренции является достаточ-
но высоким. При этом компании работают в спец-
ифических условиях внешней среды: невысокое 
качество нормативно-правового обеспечения, 
кризисные явления в экономике, высокие внешне-
экономические и внешнеполитические риски. Эти 
условия сдерживают проникновение иностранно-
го капитала как на московский рынок управления 
эксплуатацией ОКН, так и на российский рынок в 
целом.

Конкурентное положение 
«ДивизионСервис»
Для проведения дальнейшего анализа необхо-

димо оценить конкурентоспособность ООО «Ди-
визионСервис». Его ближайшими конкурентами 
являются компании «P7 Групп» и «СТАКС». 

Оценка конкурентоспособности может быть 
представлена через несколько ключевых этапов: 
формирование списка критериев, по которым 
будет оцениваться конкурентоспособность, вы-
ставление оценок для анализируемой компании и 
её конкурентов по каждому из этих критериев, а 
также вычисление интегрального показателя кон-
курентоспособности. Результаты анализа для ком-
пании ООО «ДивизионСервис» и её конкурентов 
представлены в таблицах 2.1−2.3.

Для выполнения оценки была сформирована 
группа из пяти экспертов, представляющих раз-
личные подразделения компании, включая мар-
кетинг, финансы и юридический отдел. Исследова-
тели выделили набор критериев для оценки кон-

курентоспособности. Эксперты оценили каждый 
критерий по шкале от 0 до 10, где более высокая 
оценка указывает на более привлекательное по-
ложение компании относительно её конкурентов. 
Для каждой компании были рассчитаны средние 
значения по экспертным оценкам. Интегральный 
коэффициент конкурентоспособности вычислял-
ся путём суммирования средних оценок.

Для анализа согласованности мнений экспер-
тов был определён коэффициент конкордации 
(W), который представляет собой общий коэффи-
циент ранговой корреляции среди группы из пяти 
экспертов. Для его расчёта использовалась сумма 
квадратов отклонений между общими оценками 
по каждому критерию и средней суммой оценок. 
Максимальное значение величины S достигается в 
случае, если все эксперты дают одинаковые оцен-
ки [8]:

где m — это количество экспертов;
n — это количество факторов;

 
— сумма оценок (рангов) по каждому 

критерию, полученная от всех экспертов.

W может принимать значения в диапазоне от 0 
до 1. Чем ближе значение W к 1, тем выше уровень 
согласованности среди экспертов.

Таблица 2.1. Оценка конкурентоспособности компании «ДивизионСервис»

 Оценки экcпертов
 

Наименование критерия Средняя 
оценка

1 2 3 4 5  

Качество услуг по управлению 
эксплуатацией ОКН

4,2 4 4 5 4 4 36

Ценовая политика 4,4 4 4 5 4 5 49
Деловая репутация 5,2 5 5 5 6 5 121
Уровень развития каналов продаж 7,2 7 8 7 7 7 441
Широта ассортимента услуг 5,2 5 6 5 5 5 121
Интегральный коэффициент 
конкурентоспособности

26,2       

S       768
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 Оценки экcпертов
 

Наименование критерия Средняя 
оценка

1 2 3 4 5  

W       0,614
Таблица 2.2. Оценка конкурентоспособности компании «P7 Групп»

 Оценки экcпертов
Наименование критерия Средняя 

оценка
1 2 3 4 5  

Качество услуг по управлению 
эксплуатацией ОКН

7,2 7 8 6 8 7 441

Ценовая политика 5,2 5 6 4 5 6 121
Деловая репутация 5,2 4 5 6 6 5 121
Уровень развития каналов продаж 3,8 3 4 5 3 4 16
Широта ассортимента услуг 7 7 6 7 7 8 400
Интегральный коэффициент 
конкурентоспособности

28,4       

S       1099
W       0,879

Таблица 2.3. Оценка конкурентоспособности компании «СТАКС»

 Оценки экcпертов

Наименование критерия Средняя 
оценка 1 2 3 4 5  

Качество услуг по управлению 
эксплуатацией ОКН 4,6 4 5 5 4 5 64

Ценовая политика 7 7 6 7 7 8 400
Деловая репутация 7,2 7 8 7 7 7 441
Уровень развития каналов продаж 4,4 4 5 5 4 4 49
Широта ассортимента услуг 4,2 4 4 5 4 4 36
Интегральный коэффици-ент 
конкурентоспособности 27,4       

S       990
W       0,792

Источник: таблицы 2.1−2.3 составлены авторами на основе [Справочник компаний по ОКВЭД н/д; Исследование рынка услуг... 2014]

Полученные результаты интегральных коэф-
фициентов конкурентоспособности представим в 
виде диаграммы (см. рисунок 3). 

Таким образом, наивысший интегральный ко-
эффициент конкурентоспособности, полученный 
в результате оценки совокупности критериев, 
принадлежит компании «P7 Групп», в то время как 
самый низкий показатель зафиксирован у «Диви-
зионСервис».

Для получения более полного представления о 
конкурентоспособности компании проведем ана-
лиз с использованием модели Майкла Портера. Рис. 3. Интегральные показатели конкурентоспособности

Источник: составлено авторами на основе таблиц 2.1 — 2.3.
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В соответствии с этой моделью выделяются 
«пять сил конкуренции»: товары-заменители (в 
нашем случае — аналогичные услуги по УЭОКН), 
существующие отраслевые конкуренты, потен-
циальные конкуренты, покупатели, поставщики 
[Bruijl 2018]. Все эти силы относятся к микросреде 
маркетинга. Результаты анализа отражены в та-
блице 3.1.

Таблица 3.1. Угроза со стороны аналогичных услуг
Критерий Балльная оценка

3 2 1
Аналогичные 
услуги (услуги 

с близкими 
значениями 
параметра 

«цена-
качество»)

Конкуренты 
предлагают 

эти продукты 
и обладают 
значитель-
ной долей 
на рынке

Конкуренты 
представили 
эти продукты 

на рынок 
недавно

Отсутствуют 
на рынке

3
Итого 3
1 балл Низкий уровень угрозы со стороны аналогичных 

услуг
2 балла Средний уровень угрозы со стороны аналогич-

ных услуг
3 балла Высокий уровень угрозы со стороны аналогич-

ных услуг
Источник: составлено авторами на основе [Справочник 

компаний по ОКВЭД н/д; Исследование рынка услуг... 2014]

По данным таблицы видно, что уровень рисков, 
связанный с услугами-заменителями, является 
достаточно высоким. Хотя компания «Дивизион-
Сервис» предлагает на рынок широкий ассорти-
мент качественных услуг, конкуренты в состоянии 
предложить более совершенные продуктовые ли-
нейки.

«ДивизионСервис» необходимо совершенство-
вать свою ассортиментную политику, уделять по-
вышенное внимание механизмам контроля каче-
ства предоставляемых услуг. Важно, что отрасль 
в настоящее время проходит период цифровой 
трансформации, поэтому компании целесообраз-
но инвестировать средства во внедрение техно-
логий цифровизации основных и обслуживающих 
бизнес-процессов. Это поможет вывести качество 
услуг на уровень и лидеров рынка.

10 Андрей Кротков рассказал о ситуации на рынке управления коммерческой недвижимостью. Текст : 
электронный // Zeppelin : официальный сайт компании. 28.10.2019. URL: https://www.zeppelinpm.ru/smi/andrey-
krotov-o-situacii-na-rinke-upravleniya-commercheskoi-nedvizhimostiu/ (дата обращения 03.08.2023).

Кроме того, необходимо искать возможности 
для уменьшения себестоимости, чтобы устанавли-
вать конкурентоспособные цены. Общей тенден-
цией на рынке УЭОКН стало снижение цен, в том 
числе и для компаний среднего и премиального 
сегментов: расценки снизились в среднем на 20 %. 
Кроме того, в отрасли закрепилось множество 
демпинговых игроков. Необходимо отметить, что 
высокая конкуренция на рынке обусловила се-
рьезное снижение средней маржинальности про-
ектов (до 3–5 %), притом, что ожидания и требова-
тельность заказчиков только увеличились10.

Процесс управления себестоимостью услуг ус-
ложняется следующими факторами: каждый год 
появляются новые нормы в области охраны труда и 
защиты прав работников, что приводит к дополни-
тельным расходам для управляющих компаний (на-
пример, на медицинские осмотры, оценку рабочих 
мест и т. д.). Кроме того, такие организации, как МЧС 
и Ростехнадзор, ежегодно вводят новые требова-
ния в области обслуживания систем повышенной 
опасности и противопожарной безопасности.

Законодательные инициативы последних лет 
затронули и экологию, и эксплуатацию, и финан-
сы. Например, ужесточены нормы экологического 
контроля, правила ввода в эксплуатацию лифтов. 
В связи с этим расширился ассортимент услуг 
управляющих компаний, и выросли цены на рас-
ходные материалы и услуги подрядчиков, что, со-
ответственно, привело к повышению стоимости 
контрактов.

На следующем этапе оценим уровень конку-
рентного давления со стороны действующих игро-
ков рынка (уровень отраслевой конкуренции) в 
таблице 3.2. 

На московском рынке УЭОКН сформировался 
достаточно высокий уровень конкуренции между 
компаниями. Несмотря на существенные разли-
чия, на сегодня лидирующие УК по применяемым 
технологиям, регламентам и ценовой политике 
сближаются.

Рынок проходит трансформацию и будет зано-
во формироваться в течение трех ближайших лет. 
Особо отметим, что на отрасль стали оказывать 
влияние государственные корпорации, которые 
выводят на рынок собственные управляющие 
компании и вкладывают в их развитие значитель-
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ные средства [Томпсон 1998]. Для укрепления 
своих рыночных позиций компании «Дивизион-
Сервис» следует проводить регулярный мони-
торинг деятельности конкурентов (их продукто-
вого и ценового предложения, а также меропри-
ятий по продвижению услуг), проводить бенч-
маркинг-оценку, а также сравнительный анализ 
своих сильных и слабых сторон с аналогичными 
характеристиками конкурентов. Для этого необ-
ходимо сформировать в компании эффективную 

систему управления маркетинговыми знания-
ми. В данном случае ставку следует сделать на 
внедрение современных цифровых технологий 
управления знаниями, в особенности технологий 
искусственного интеллекта.

Одной из угроз, воздействующих на рыночные 
позиции компании, является появление новых 
конкурентов и их влияние на сегмент. Угрозы, ко-
торые могут возникнуть с приходом новых игро-
ков, приведены в таблице 3.3.

Таблица 3.2.  Отраслевая конкуренция

Критерий
Балльная оценка

3 2 1

Количество конкурентов Высокая насыщенность рынка Средняя насыщенность 
рынка (3−10)

Низкая насыщенность 
рынка (1−3)

3

Темп роста отрасли Застой или снижение 
емкости рынка Низкий темп роста Высокий темп роста

2

Степень дифференциации 
оказываемых услуг Стандартный набор услуг Услуги компаний незначительно 

отличаются друг от друга

Услуги управляющих 
компаний значительно 
отличаются друг от друга

2

Возможности для повышения цен
Жесткая ценовая конкуренция 
на рынке, отсутствие 
возможности в повышение цен

Существует возможность 
повышения цен только для 
компенсации роста издержек

Существует возможность 
повышения цен для 
компенсации роста издержек 
и повышения прибыльности

1

Уровень выполняемых 
услуг по плану Полное выполнение плана

Выполнение плана 
частично, с небольшими 
отклонениями от сроков

Значительный сдвиг сроков

2
Итого 10
4 балла Низкий уровень конкуренции в отрасли
5−8 баллов Средний уровень конкуренции в отрасли
9−12 баллов Высокий уровень конкуренции в отрасли

Источник: таблица составлена авторами на основе [Справочник компаний по ОКВЭД н/д; Исследование рынка услуг... 2014]
Таблица 3.3. Угроза выхода на рынок новых конкурентов

Критерий Балльная оценка
3 2 1

Потенциальная экономия 
для клиентов при выводе 
на рынок новой услуги

Отсутствует

Потенциально может 
быть предложена только 
небольшим количеством 
новых игроков на рынке

Значимая

2
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Критерий Балльная оценка
3 2 1

Дифференциация услуг

Новые конкуренты 
могут предложить 
стандартизированный 
набор услуг

Новые конкуренты могут 
предложить стандартные услуги, 
которые могут незначительно 
отличаться (давать потребителям 
дополнительные выгоды)

Услуги управляющих 
компаний значительно 
отличаются друг от друга

2
Необходимый объем капитало-
вложений для входа на рынок 
и сроки окупаемости

Низкий (окупаемость   
1−3 месяца)

Средний (окупаемость 
6−12 месяцев)

Высокий (окупаемость 
более года)

2
Административные барьеры Отсутствуют Невысокие Высокие

2

Готовность работающих на 
рынке УК снижать цены

Компании не готовы 
снижать цены

Крупные операторы рынка готовы 
снизить цены на некоторые услуги

Компании готовы снизить 
цены на все услуги при 
снижении цен у конкурентов

2
Темп роста рынка Высокий и увеличивающийся Медленно снижающийся Быстро снижающийся

3
Итого 13
6 баллов Низкий уровень угрозы входа новых конкурентов
7−14 баллов Средний уровень угрозы входа новых конкурентов
15−19 баллов Высокий уровень угрозы входа новых конкурентов

Источник: таблица составлена авторами на основе [Справочник компаний по ОКВЭД н/д; Исследование рынка услуг... 2014]

Риск выхода на рынок новых компании доста-
точно высок. Это связано с низкими входными ба-
рьерами (отсутствие необходимости делать зна-
чительные инвестиции, относительная простота 
технологии эксплуатации зданий). Наблюдается 
четкая тенденция дробления рынка УЭОКН: круп-
ные компании снижают объемы, их место занима-
ют новые игроки. В связи с наличием значитель-
ных угроз со стороны новых конкурентов компа-
ния «ДивизионСервис» должна наладить систему 
контроля появления на рынке новых компаний и 

анализа их конкурентных преимуществ.
Следующим этапом анализа является оценка 

влияния клиентов на услуги по управлению объ-
ектами недвижимости. Цель этого анализа — вы-
яснить, насколько преданны клиенты компании 
и каков риск утраты текущей клиентской базы. 
Для оценки этого риска целесообразно приме-
нять такие показатели, как чувствительность 
клиентов к цене, степень удовлетворенности ка-
чеством предоставляемых услуг и доля крупных 
заказчиков.

Таблица 3.4. Власть покупателей (угроза потери заказчиков)

Критерий Балльная оценка
3 2 1

Чувствительность к цене
Заказчик всегда будет 
переходить к поставщику с 
более низкими ценами

Заказчик будет переходить к 
другому поставщику только 
при ощутимой разнице в цене

Полное отсутствие 
чувствительности 
заказчиков к цене

2

Удовлетворенность заказчиков 
качеством услуг

Неудовлетворенность 
основными характеристиками 
оказываемых услуг

Неудовлетворенность 
второстепенными 
характеристиками 
оказываемых услуг

Полная удовлетворенность 
услугами

http://journal.mirbis.ru/
mailto:journal@mirbis.ru


156

Вестник МИРБИС № 1 (41)’ 2025 journal@mirbis.ru  

Говорухин В. Ю., Баева А. А. Исследование потенциала компании ООО «ДивизионСервис» для выхода на новые рыночные сегменты, с. 147-160

http://journal-mirbis.ru/

Критерий Балльная оценка
3 2 1

2

Доля крупных заказчиков 
в портфеле

Более 40  % приходится на 
нескольких крупнейших 
заказчиков

Менее 40 % приходится на 
нескольких крупнейших 
заказчиков

Равномерное распределение 
объемов заказов

1
Итого 5
3 балла Низкий уровень угрозы потери заказчиков
4−6 баллов Средний уровень угрозы потери заказчиков
7−9 баллов Высокий уровень угрозы потери заказчиков

Источник: таблица составлена авторами на основе [Справочник компаний по ОКВЭД н/д; Исследование рынка услуг... 2014]

Власть покупателей (то есть угроза потери су-
ществующих заказчиков) по отношению к ООО 
«ДивизионСервис» является средней. Некоторые 
заказчики недовольны качествам услуг. Компа-
нии целесообразно удалить из продуктовой ли-
нейки низкокачественные услуги, предлагаемые 
по невысоким ценам. Следует сфокусироваться 
на оказании высокомаржинальных услуг прием-
лемого качества. Кроме того, важно сформиро-
вать более диверсифицированную клиентскую 
базу.

Следующей реакцией на рассматриваемую 
угрозу может быть внедрение стандартов управ-
ления качеством (на базе стандартов группы ISO). 
Кроме того, следует четко сегментировать торго-

вое предложение: выделить группы премиаль-
ных услуг, услуг среднего ценового уровня и ус-
луг класса «эконом».

Основные параметры, характеризующие угро-
зу ООО «ДивизионСервис» со стороны поставщи-
ков, представлены в таблице 3.5. Основными по-
ставщиками компании являются:

• поставщики оборудования и расходных 
материалов для систем водоснабжения и 
канализации;

• поставщики электротехнического обору-
дования;

• поставщики услуг связи;
• поставщики услуг по озеленению придо-

мовой территории.
Таблица 3.5. Власть поставщиков

Критерий
Балльная оценка

2 1
Численность поставщиков Невысокая (рынок монополизирован) Высокая

1
Ресурсный потенциал поставщиков Невысокий Высокий

2
Приоритетность отрасли для поставщиков Низкая Высокая

2
Итого 5
3 балла Низкая власть поставщиков
4−6 баллов Средняя власть поставщиков
7−9 баллов Высокая власть поставщиков

Источник: таблица составлена авторами на основе [Справочник компаний по ОКВЭД н/д; Исследование рынка услуг... 2014]

Данные, приведенные в таблице 3.5, показыва-
ют, что уровень влияния поставщиков на компа-
нию   средний. На большинстве рынков, связан-
ных с поставками товаров и услуг, наблюдается 

высокая степень конкуренции. Таким образом, 
ООО «ДивизионСервис» может гибко подходить 
к заключению контрактов с поставщиками и при 
необходимости менять их.
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Итак, по результатам анализа конкурентной 
ситуации на рынке УЭОКН и оценки позиций 
компании «ДивизионСервис» в отрасли можно 
сделать выводы. ООО «ДивизионСервис» имеет 
значительный опыт работы на рынке, и компания 
успела завоевать репутацию, предлагающей ком-
плексный качественный сервис по приемлемым 
ценам и способной наладить стабильное функ-
ционирование обслуживаемых объектов за счет 
способности обеспечить качественное ресурс-
ное обеспечение и наличия в штате высококвали-
фицированного персонала. Компания является 
относительно небольшой и в связи с этим реали-
зует нишевую рыночную стратегию. Численность 
заказчиков ООО «ДивизионСервис» стабильно 
растет. Тем не менее, ситуация на рынке является 
динамичной, конкурентная борьба ужесточается. 
Основные угрозы для компании связаны с выхо-
дом на рынок новых игроков.

Предложение стратегии развития ООО 
«ДивизионСервис»
На основании глубокого анализа факторов 

внутренней и внешней среды, авторами делается 
заключение о необходимости компании придер-
живаться стратегии роста. В связи с кризисными 
явлениями в экономике компания должна изы-
скивать новые возможности для развития, и эта 
возможность у неё имеется, учитывая наличие 
значительного кадрового потенциала и возмож-
ность проявлять определённую гибкость при ос-
воении новых сегментов в условиях трансформа-
ции рынка.

Компании «ДивизионСервис» в ближайшие 
годы рекомендуется придерживаться стратегии 
«развитие рынка». Выбранная стратегия подразу-
мевает активное продвижение уже оказываемых 
услуг по УЭОКН на новые рынки или рыночные 
сегменты с соответствующей адаптацией харак-
теристик услуг, а также методов продвижения и 
ценообразования к требованиям заказчиков на 
этих рынках.

Выход на новые рынки предусматривает нали-
чие у ООО «ДивизионСервис» соответствующе-
го ресурсного и организационного потенциала. 
Кроме того, компания должна иметь упорядо-
ченные бизнес-процессы. В связи с этим перед 
реализацией выбранной стратегии авто-рами ре-
комендуется провести ряд подготовительных ме-
роприятий [Овсянникова 2012; Чеботарь 2021], в 
частности:

• сформировать единый центр компетенций 
в области эксплуатации зданий;

• внедрить единые стандарты эксплуатации 
с использованием процессного подхода;

• внедрить механизмы регулярного монито-
ринга рисков эксплуатации и уровня физи-
ческого износа объектов по стандартизи-
рованным методикам;

• ввести единые ключевые показатели эф-
фективности и стандарты отчётной доку-
ментации по технической эксплуатации, 
хозяйственному обслуживанию зданий и 
уборке помещений.

• провести цифровизацию компании   вне-
дрение современных информационных 
технологий для контроля технологических 
процессов эксплуатации зданий, а также 
для организации и контроля деятельности 
персонала, в том числе мобильных техно-
логий, технологий интернета вещей, техно-
логий цифрового моделирования.

В настоящее время особенно перспективны-
ми являются офисный и складской сегменты. 
Если рассматривать Москву, под управлением 
внешних профессиональных управляющих ком-
паний находится около 42 % офисных помеще-
ний, складских — 30 % [Справочник компаний по 
ОКВЭД н/д]. Однако в связи с кризисными явле-
ниями в экономике страны, собственники ком-
мерческой недвижимости стали более критично 
относиться к качеству услуг управляющих компа-
ний. При рассмотрении предложений управляю-
щих компаний, собственники ОКН сейчас уделяют 
особое внимание не расценкам, а качественным 
характеристикам услуг, наличию у подрядчика 
релевантного опыта. ООО «ДивизионСервис» об-
ладает значительным опытом работы на рынке и 
способно предложить высокие стандарты каче-
ства, что увеличивает шансы компании на успеш-
ное освоение традиционных и новых рыночных 
сегментов в рамках выбранной стратегии.

В качестве приоритетного и перспективного 
направления мероприятий, позволяющих повы-
сить привлекательность компании для сотрудни-
чества, выберем внедрение современной ИТ-си-
стемы, например, систему FSM — Field Service 
Management System [20]. Это специализирован-
ное решение, позволяющее автоматизировать ад-
министрирование работ. Система FSM позволит 
наладить простую регистрацию и учет заявок на 
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обслуживание от арендаторов или посетителей: 
ремонт, плановое обслуживание. Используемые 
в большинстве предприятий-конкурентов бумаж-
ные чек-листы обхода можно цифровизовать, под-
ключив к ИТ-системе. Такие системы менеджмента 
обслуживания также позволяют проводить элек-
тронную инвентаризацию, создавая электронный 
паспорт для каждой единицы оборудования или 
помещения. 

Все вышеописанные решения позволяют при-
близиться к упрощению процесса взаимодей-
ствия, ускорению работы и снижению влияния че-
ловеческого фактора. Открываются бесконечные 
перспективы интеграции автоматизированных 
систем, например, подключению FSM к клиентско-
му приложению, роботам на объекте или системе 
телеметрии. Результат, который не заставит себя 
ждать — повышение качества, надежности и ско-
рости обслуживания при снижении затрат.

Заключение (выводы)
На основе проведенного исследования управ-

ления эксплуатации объектов коммерческой не-
движимости была составлена его нынешняя струк-
тура: выявлены компании-лидеры, их обслужива-
ющие объекты, доля иностранных компаний (ком-
паний с привлечением иностранного капитала). 

Проанализировав нынешнюю структуру, была 
сделана оценка уровня концентрации с помощью 
экспертных оценок — наибольшая концентрация 
наблюдается в сегменте торгово-развлекательных 
центров и офисных зданий. Анализ конкурентного 
положения ООО «ДивизионСервис» показал его 
слабые места, по сравнению с ближайшими конку-
рентами.

По результатам исследования были предложе-
ны мероприятия для выхода на новые сегменты 
рынка для компании ООО «ДивизионСервис».
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