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Аннотация. Цели статьи – актуализация, идентификация и структурирование конкурентной 
проблематики в  повестке научных исследований стартаперской деятельности российских 
предпринимателей и развития теории стартапов, а также систематизация объектов менеджмента 
участия в  конкуренции в  период вхождения стартаперов в  конкурентную гонку. С опорой на 
представления о предпринимательстве как о виде профессиональной деятельности и на концепцию 
менеджмента участия в  конкуренции исследуются функциональные аспекты конкурентной 
деятельности предпринимателей-стартаперов. Специальными объектами рассмотрения становятся 
дебют предпринимателей в  конкурентной гонке в  процессе создания собственного дела, 
конкурентная среда стартапов новых бизнес-проектов, типовые признаки идентичности успешных 
дебютантов конкурентной гонки, стратегии дебюта в конкурентной гонке, тактические операции 
укоренения дебютантов конкурентной гонки. Вхождение стартаперов в  конкурентную гонку 
трактуется как неотъемлемая составная часть исполнения предпринимателями профессиональной 
функции создания собственного дела и доведения его до состояния конкурентной устойчивости. 
Рассматриваются специфические черты стратегий дебюта в конкурентной гонке, нацеливающих 
субъектов предпринимательства на выполнение действий по вхождению в конкурентную среду на 
стадии стартапов новых бизнес-проектов, а также общего шаблона управления ими. Анализируются 
особенности типов операционного взаимодействия стартаперов с соперниками в многосторонней 
конкурентной среде, а также предпосылки воздействия на соперников, противодействия и содействия 
им, взаимного бездействия сторон соперничества. Обоснована необходимость включения 
участниками проекта «Стартап как диплом» конкурентного раздела в образовательные программы 
для формирования начинающими предпринимателями конкурентных компетенций в целях своей 
успешной профессионализации.
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Abstract. The objectives of the article are to update, identify and structure competitive issues in the agenda 
of scientific research on the startup activities of Russian entrepreneurs and the development of startup theory, 
as well as to systematize the objects of management of participation in competition during the period of startups 
entering the competitive race. Based on the ideas of entrepreneurship as a type of professional activity and on 
the concept of management of participation in competition, the functional aspects of the competitive activity 
of startup entrepreneurs are studied. Special objects of consideration are the debut of entrepreneurs in the 
competitive race in the process of creating their own business, the competitive environment of startups of new 
business projects, typical features of the identity of successful debutants of the competitive race, strategies 
for debut in the competitive race, tactical operations for rooting debutants of the competitive race. The entry 
of startups into the competitive race is interpreted as an integral part of the performance by entrepreneurs of 
the professional function of creating their own business and bringing it to a state of competitive stability. The 
article considers specific features of debut strategies in a competitive race, targeting business entities to perform 
actions to enter the competitive environment at the start-up stage of new business projects, as well as a general 
template for managing them. The article analyzes the features of the types of operational interaction between 
start-up entrepreneurs and competitors in a multilateral competitive environment, as well as the prerequisites for 
influencing, counteracting and assisting competitors, and mutual inaction of the parties to the competition. The 
article substantiates the need for the participants of the Start-up as a Diploma project to include a competitive 
section in educational programs to form competitive competencies by beginning entrepreneurs for the purpose 
of their successful professionalization.

Keywords: startup of a new business project, competition theory, competitive actions, debutants of the 
competitive race, strategies of participation in competition, tactical competitive operations, types of operational 
interaction in competition, management of participation in competition, entrepreneurial education, the program 
“Startup as a diploma”

For citation: Rubin Yu. Competitive Issues in the Theory of Startups and the Content of Entrepreneurship 
Education. Sovremennaya konkurentsiya=Journal of Modern Competition, 2024, vol.18, no.4, pp.45-64  
(in Russian). DOI: 10.37791/2687-0657-2024-18-4-45-64 

Введение

В процессе выполнения поручения 
Председателя Правительства Рос-
сийской Федерации и претворения 

в жизнь университетского проекта «Стар-
тап как диплом» выявилось парадоксальное 
отставание теории стартапов от запросов 
практики их применения. Образовательные 

организации высшего образования находят-
ся в ситуации, когда практическая потреб-
ность формирования предпринимательских 
компетенций и предпринимательского мыш-
ления студентов – потенциальных стартапе-
ров в процессе обучения не подкрепляется 
в должной мере результатами теоретиче-
ской проработки соответствующих вопро-
сов. Как следствие, некоторые участники 
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программы воспринимают в качестве стар-
тапов инженерные проекты, другие ото-
ждествляют состоявшиеся стартапы со 
стартап-проектами и даже бизнес-идеями, 
эффективность и востребованность кото-
рых не установлена по факту, а лишь обо-
снована экспертно, и только немногие ви-
дят в стартапах благополучно укорененные 
в предпринимательской среде бизнес-про-
екты, нашедшие признание потребителей 
и отвечающие их естественным запросам.

Соответственно, существенно различа-
ется между собой содержание траекторий 
обучения, адаптации студентов к стартапер-
ским реалиям, их профориентации в пред-
принимательской среде и вовлечения в соз-
дание и текущее ведение собственного де-
ла. Очевидно, что объективные потребности 
формирования моделей полнообъемного 
предпринимательского образования, в рам-
ках которого студенты могли бы в стенах 
учебного заведения под руководством ква-
лифицированных преподавателей и настав-
ников последовательно формировать пред-
принимательские компетенции и достигать 
личной конкурентоспособности в качестве 
действующих предпринимателей, выдви-
гают предпринимательскую проблематику 
в качестве ядра содержания образования, 
прежде всего в сфере разработки и про-
ведения стартапов новых бизнес-проектов.

Неотъемлемой составной частью этой 
проблематики являются вопросы участия 
предпринимателей-стартаперов в конкурен-
ции. Следует отметить, что пока выпускни-
ки, участвующие в программе «Стартап как 
диплом», за редким исключением, весьма 
поверхностно подготовлены к  практиче-
ской деятельности в конкурентной среде 
в качестве сторон соперничества. В литера-
туре и методических разработках, как пра-
вило, отсутствуют внятные отсылки к пони-
манию того, что предпринимательская сре-
да во все времена и во всех странах имела 
и имеет конкурентный характер, а успеш-
ный стартап – всегда следствие успеха ре-

ализуемого нового бизнес-проекта во взаи-
модействии с соперниками – другими стар-
таперами и старожилами конкурентной сре-
ды. Нет согласия и в идентификации круга 
задач в сфере конкурентного взаимодей-
ствия стартаперов с окружением, отсутству-
ют признаки научного консенсуса по теоре-
тическим вопросам участия в конкуренции. 

Поэтому целями настоящей статьи явля-
ются актуализация, идентификация и струк-
турирование конкурентной проблематики 
в повестке научных исследований старта-
перской деятельности российских пред-
принимателей и развития теории старта-
пов, а также систематизация объектов ме-
неджмента участия в конкуренции в пери-
од вхождения стартаперов в конкурентную 
гонку. Задачи статьи – рассмотрение кон-
курентной среды стартапов новых бизнес-
проектов, выявление типовых признаков 
идентичности успешных дебютантов кон-
курентной гонки, анализ конструктивной 
специфики стратегий дебюта в конкурент-
ной гонке и тактических операций укорене-
ния дебютантов конкурентной гонки. 

Обзор литературы

О наличии в российском научном мире 
устойчивого исследовательского интереса 
к предпринимательской проблематике сви-
детельствуют публикации в журнале «Со-
временная конкуренция» и других научных 
изданиях [1–12]. Этот интерес, однако, не 
подкрепляется в должной мере теоретиче-
ской проработкой вопросов генерирования 
бизнес-идей и проведения стартапов но-
вых бизнес-проектов в конкурентной среде. 
В настоящее время в списках литературы 
о стартапах доминируют популярные бро-
шюры, мемуары успешных или заявляющих 
о своих успехах стартаперов и методические 
разработки по отдельным элементам стар-
таперской деятельности, например по биз-
нес-моделированию и бизнес-планированию 
стартапов, генерированию прорывных идей, 
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прототипированию новых продуктов, финан-
совым и коммерческим аспектам стартапер-
ской активности, коммуникациям инициато-
ров стартап-проектов и инвесторов. 

Для системного осмысления феномена 
необходимо восприятие стартапов как ти-
па функциональной деятельности предпри-
нимателей. Эта деятельность имеет много-
аспектный характер, что обусловлено необ-
ходимостью в полном объеме исполнения 
функции создания собственного дела – од-
ной из профессиональных функций в пред-
принимательстве. Особенности данной 
функции и ее отличия от других професси-
ональных предпринимательских функций 
слабо описаны в современной литературе 
и представлены на современных дискусси-
онных площадках. До сих пор также прихо-
дится с сожалением констатировать, что зна-
чительная часть научной общественности от-
вергает саму идею предпринимательства как 
вида профессиональной деятельности. 

Мало замечена в  российской и  ино-
странной стартаперской литературе и ак-
туальная конкурентная проблематика, что 
связано с современными парадоксами эво-
люции и теории стартапов, и теории конку-
ренции. Стартаперам как участникам конку-
ренции долгие годы сложно было сделать-
ся литературными персонажами среды со-
перничества, например, в условиях, когда 
принятое в традиционной экономической 
теории представление о конкурентном вза-
имодействии сводилось, по существу, как 
замечает А. Ю. Юданов, «к описанию двух 
вариантов конкуренции: соперничества 
равных по мощи предприятий или подавле-
ния слабого сильным» [13, с. 32–33]. Несмо-
тря на публикации последних лет [14–22], 
эта тема пока не заняла достойного места 
в творческих планах российских авторов 
(исключение составляет, вероятно, лишь 
учебник «Конкуренция в предприниматель-
стве», получивший благожелательную оцен-
ку в печати [23–25]). Поэтому данной ста-
тьей, подготовленной на методологической 

платформе конструктивной теории конку-
ренции [14, 19], автор рассчитывает начать 
ее детальное обсуждение. 

Функциональные аспекты дебюта 
предпринимателей в конкурентной 
гонке в процессе создания 
собственного дела

Из признания предпринимательской сре-
ды конкурентной по характеру, а это подкре-
пляется терминологически1, следует, что 
практикующие стартаперы (не только заду-
мавшие новый бизнес-проект) становятся по 
факту вовлечения в деятельность обладате-
лями конкурентного статуса дебютантов кон-
курентной гонки. Дебют в качестве конкурен-
тов – составная часть исполнения профес-
сиональной функции создания своего дела. 
Новые участники конкурентной гонки функ-
ционально включаются в систему конкурент-
ного взаимодействия и должны быть готовы-
ми к применению и интерпретации дебютных 
стратегий участия в конкуренции, дебютных 
тактических конкурентных операций и кон-
курентных действий по ситуации.

Без успешного применения стратегии 
и тактики дебюта в конкурентной гонке бес-
смысленно рассчитывать на успех в реше-
нии производственных, коммерческих, фи-
нансовых, инвестиционных, административ-
ных, кадровых задач, задач обустройства 
и бренд-билдинга, иных функциональных 
задач стартапов и  подчинения трекинга 
стартапов потребности в приведении его 
в состояние конкурентной устойчивости. 
Важны не только сторонний анализ конку-
рентов стартапов в процессе составления 

1	 Нам уже приходилось обращать внимание на вза-
имную семантическую обусловленность дефиниций 
конкуренции и предпринимательства. Великий русский 
язык не случайно связал эти феномены на понятийном 
уровне, зафиксировав, что предприниматели всегда 
вынуждены ради успеха опережать соперников. От-
сюда пред- в понятиях «предпринимательство», «пред-
приятие» и «предприниматель».
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их дорожных карт, но также непрерывное 
управление системой конкурентного взаи-
модействия с соперниками в период их осу-
ществления – в ходе следования стратегиям 
участия в конкуренции и проведения такти-
ческих конкурентных операций. 

Вхождение стартаперов в конкурентную 
гонку выступает составной частью испол-
нения профессиональной функции созда-
ния собственного конкурентно устойчиво-
го дела. Оно включает занятие стартовых 
(первоначальных) позиций в конкурентной 
среде, получение первоначального досту-
па к конкурентным ресурсам, формирова-
ние стартового конкурентного потенциала, 
а  также фокусирование взаимодействия 
в конкурентной среде на бизнес-коммуника-
циях с полным составом соперников, вклю-
чая других дебютантов конкурентной гон-
ки и ее старожилов, в том числе лидеров 
и претендентов на лидерство. 

Дебют предпринимателей-стартаперов 
в конкурентной среде – неповторимая чер-
та становления бизнес-проектов, прелю-
дия к устойчивой предпринимательской де-
ятельности. В случае удачи уровень конку-
рентоспособности сторон соперничества 
признается приемлемым для выживания 
и достижения успехов в конкурентной гон-
ке, а их позиции в конкурентной среде при-
обретают устойчивость. Однако дебютанты 
пока не стали полноценными участниками 
конкурентной гонки, для них всё или почти 
всё еще впереди. 

Среда испытывает постоянную потреб-
ность в появлении новых участников кон-
курентной гонки, намеренных создать соб-
ственное полноценное дело и бросить вы-
зов соперникам. Критическая масса де-
бютантов необходима ей для обновления 
сформированных рынков, освоения моло-
дых рынков и новых рыночных ниш.

Молодые рынки и новые рыночные ниши 
первоначально наполняются только дебютан-
тами конкурентной гонки, которые быстро 
превращаются в ее устойчивых участников, 

что несложно заметить в современном вы-
сокотехнологичном ИКТ-бизнесе. Такие на-
правления современного предприниматель-
ства, как производство компьютеров, смарт-
фонов, программного обеспечения, инфор-
мационные и коммуникационные технологии, 
системное администрирование, создание 
и эксплуатация социальных сетей, электрон-
ная коммерция, создавались молодыми людь-
ми, первые шаги которых в бизнесе немед-
ленно приводили к ошеломляющим резуль-
татам – созданию целых отраслей и рынков.

Не следует недооценивать роли дебю-
тантов конкурентной гонки и в активизации 
сформированных рынков, в конкурентную 
среду которых дебютанты вливают свежую 
кровь. Они проникают в нее там, где наме-
чаются признаки застоя, а развитие тормо-
зится недостатком новых бизнес-идей и от-
сутствием мотивации старожил, которых 
перестает привлекать профессиональный 
прогресс вследствие отсутствия серьез-
ных соперников или комфортности гаран-
тированного государственного финансиро-
вания. Действия дебютантов конкурентной 
гонки лишают старожилов надежд на без-
мятежность и застой, особенно в пору ин-
новационных трансформаций, прежде все-
го цифровых.

Предстартовая стадия и стадия старта-
па любого нового бизнес-проекта являются 
средоточием многостороннего соперниче-
ства предпринимателей-стартаперов со все-
ми участниками конкурентной гонки за при-
обретение стартовых позитивных конкурент-
ных различий, устойчивости в конкурентной 
среде по окончании стартапов, наращивания 
конкурентной силы и конкурентоспособности 
бизнеса с прицелом на будущее. Уровень до-
стижения данных результатов определит ме-
сто дебютантов в конкурентной гонке по за-
вершению стартапов, между тем непосред-
ственно на стадии дебюта этого места у них 
пока нет – его еще надо заслужить. 

Будущие позиции и конкурентный ста-
тус по завершении стартапов мыслятся 



50

Journal of Modern Competition / 2024. Vol. 18. No. 4

Competition in Entrepreneurship

дебютантами конкурентной гонки по-
разному. Некоторые дебютанты техноло-
гического и инновационного предприни-
мательства видят себя в перспективе не-
пременно лидерами конкурентной гонки, 
следуя примерам Google, Twitter, Telegram 
или Microsoft. Стартовые намерения других 
дебютантов скромнее. Но все предприни-
матели-стартаперы, встраивая себя в кон-
курентную гонку, декларируют намерения 
сделаться ее полноценными участниками 
и, следовательно, соперниками соседей по 
конкурентной среде. Это должно быть приня-
то конкурентной средой к сведению, а кем-
то из соперников одобрено прямо или кос-
венно. Выдвигаемые инициативы по обеспе-
чению конкурентоспособности и конкурент-
ной устойчивости нового бизнеса опираются 
на уверенность стартаперов в своей готов-
ности к успешному участию в конкуренции. 

Наиболее высоким уровнем компетент-
ности в вопросах участия в конкуренции 
в период подготовки и проведения старта-
пов новых бизнес-проектов отличаются про-
фессиональные предприниматели-старта-
перы. Другие стартаперы, как правило, бо-
лее уязвимы для окружения, и действующие 
конкуренты могут при желании избавиться 
от потенциально опасных соперников в слу-
чае распознания грядущих угроз с их сторо-
ны. Предпринимателям-стартаперам прихо-
дится одновременно добиваться: 

•• создания неповторимых и трудно под-
дающихся перехвату конкурентных преиму-
ществ, привлекательных для потребителей, 
поставщиков, потенциальных партнеров, 
органов государственной власти и управ-
ления, СМИ;

•• усыпления бдительности сильных ста-
рожилов конкурентной среды, не заинтере-
сованных в появлении рядом с ними дерз-
ких новичков, бросающих им вызов;

•• опережения других предпринимате-
лей-стартаперов, одновременно пытаю-
щихся захватить/перехватить объекты со-
перничества.

Им приходится постоянно задумываться 
о том, что их стартаперские инициативы при-
влекут внимание соперников, действующих 
по принципу «инициатива дебютантов долж-
на быть наказуемой, причем именно нами!».

Вступая в конкурентную среду, любой 
стартапер – дебютант конкурентной гонки 
должен понимать, что ему придется сопер-
ничать со старожилами конкурентной сре-
ды и другими стартаперами-дебютантами 
вплоть до вывода своего бизнеса на проект-
ную мощность, а конкурентных позиций – 
в состояние устойчивости. 

Конкурентные диспозиции дебютантов 
с действующими участниками конкурентной 
гонки складываются в обстоятельствах, когда:

•• пользуются ранее наработанными свя-
зями с дистрибьюторами и потребителями 
для защиты своего бизнеса;

•• хотят и могут использовать политику 
снижения цен для сохранения своих долей 
продаж;

•• старожилы имеют опыт настойчивой 
защиты своих рыночных позиций от вновь 
входящих на рынок субъектов предприни-
мательства;

•• контролируют источники важных фи-
нансовых, информационных, иных ресур-
сов, с помощью которых охраняют вход на 
свои секторы рынка.

Кроме того, следует помнить:
– спрос на товары, услуги, работы рас-

тет медленно, и это ограничивает возмож-
ности допуска на рынок новых участников, 
желающих присоединиться к привлекатель-
ным рыночным секторам/сегментам и тем 
самым уменьшить доходы конкурентов;

– для действующих участников конку-
рентной гонки уход с рынка стоит дороже, 
чем соперничество с ее дебютантами.

Важная проблема, которую предстоит 
решать всем дебютантам конкурентной гон-
ки, это преодоление входных отраслевых 
барьеров – экономических, административ-
ных, технологических и иных ограничений, 
препятствующих их вступлению на рынок 
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для конкуренции со старожилами конку-
рентной среды. Дебютантам также следует 
понимать, что старожилы конкурентной сре-
ды хорошо адаптировали своих действия, 
адресуемые им, к наличию таких барьеров.

Дебютанты конкурентной гонки сопер-
ничают и между собой, причем каждый из 
них может оказаться достаточно сильным 
соперником по отношению к другим дебю-
тантам, хотя, возможно, и не столь силь-
ным, как старожилы конкурентной среды. 
Так, ожесточенная конкуренция дебютан-
тов нередко порождается низкими входны-
ми барьерами, присущими раздробленным 
или новым секторам рынка, привлекающим 
стартаперов видимостью благоприятных 
возможностей уверенного запуска новых 
бизнес-проектов.

Предпринимателям-стартаперам следует 
одновременно снимать подозрения и опасе-
ния тех представителей окружения, которые 
могли бы в перспективе стать их контраген-
тами или партнерами, притуплять бдитель-
ность сильных соперников и, напротив, вся-
чески усиливать опасения и укреплять подо-
зрения тех конкурентов, которые, согласно 
предварительным расчетам, не представ-
ляют серьезной угрозы для них. Им прихо-
дится считаться со вкусами потенциальных 
клиентов и трендами развития потребно-
стей, запросами поставщиков, ресурсами 
партнеров-инвесторов, требованиями за-
кона и нравами окружения. При этом им 
необходимо использовать в менеджменте 
участия в конкуренции каждую лазейку для 
укоренения в качестве полноценных участ-
ников конкурентной гонки с прицелом на 
возможное чемпионство в будущем.

Типовые признаки функциональной 
идентичности успешных 
дебютантов конкурентной гонки

Для создания на старте необходимого 
задела к последующему наращиванию кон-
курентной устойчивости и конкурентоспо-

собности бизнеса дебютантам конкурент-
ной гонки надо сформировать неповто-
римые и трудно поддающиеся перехвату 
конкурентные отличия, ведущие к успеху. 
Остановимся на некоторых типовых призна-
ках функциональной идентичности успеш-
ных дебютантов конкурентной гонки.

Дебют в  конкурентной гонке  – нелег-
кий труд по взаимодействию с окружени-
ем. Статус дебютанта конкурентной гонки 
получить несложно, сложно стать успеш-
но работающим дебютантом. Именно на 
таких конкурентная среда и предъявляет 
спрос. Поэтому благополучный дебют – от-
ветственная миссия; ответственность воз-
никает и перед собой, и перед окружени-
ем. Однако, предъявляя запрос на дебютан-
тов, благоприятные условия дебюта может 
создавать лишь часть конкурентной сре-
ды, а именно органы государственной вла-
сти и управления – в случае, если развитие 
конкуренции на национальном рынке высту-
пает разделом его конкурентной политики. 
Остальное окружение требовательно, но не 
обязательно дружественно. Его интересы 
непременно следует учитывать, подстраи-
ваясь под них таким образом, чтобы не по-
страдали собственные. Это искусный труд 
по взаимодействию одновременно со всем 
окружением, ведь лишь соприкосновение 
со всеми сразу должно обеспечить позици-
ям дебютантов конкурентную устойчивость. 

О перспективах обретения конкурент-
ной устойчивости судят по дебютной про-
дуктовой инициативе. Актуальная, конку-
рентоспособная, самостоятельно реали-
зуемая дебютная идея – вот то, чем грезят 
участники спортивных игр и соревнователь-
ных турниров от шахмат и баскетбола до 
бокса и марафонского бега. Не вправе иг-
норировать это правило и дебютанты кон-
курентной гонки в предпринимательстве. 
Ведь действия дебютантов всегда опира-
ются на их дебютные продуктовые инициа-
тивы, которые непременно должны оказать-
ся заметными. Например, инициатива может 
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состоять в создании новых, даже принципи-
ально новых товаров, услуг, работ, превос-
ходящих аналоги, или в адаптации извест-
ных рынку моделей продукции сообразно 
конъюнктуре потребительских ожиданий. 

В ходе предъявления конкурентной среде 
заметной дебютной инициативы стартапе-
рам необходимо максимально быстро уси-
ливать конкурентный потенциал. Конкурен-
тоспособная дебютная бизнес-идея нужда-
ется в адекватном воплощении с помощью 
мобилизации конкурентоспособных ресур-
сов и конкурентоспособной функциональ-
ности выполняемых конкурентных действий.

Предметом управленческого внимания 
становится особая мобилизационная энер-
гетика дебюта, полезная для мобилизации 
инвестиционных и финансовых ресурсов, 
собственного или чужого опыта и ноу-хау, 
организационных усилий в сферах произ-
водства и сбыта, средств защиты своих до-
стижений от несанкционированного копиро-
вания. Дебютная мобилизация стартаперов 
окажется эффективной, если она опирает-
ся на уже имеющийся конкурентный потен-
циал. На старте возможности маневрирова-
ния ресурсами весьма ограничены, поэтому 
начинать новое дело дебютанты могут, лишь 
обладая стартовыми ресурсами и контроли-
руя доступ к их источникам впоследствии.

Другой предмет внимания – достижение 
высоких функциональных параметров кон-
курентных действий. Например, их высокой 
скорости. Дебютантам надо в идеале опере-
жать всех подряд, что позволит им с первых 
шагов формировать элементы операцион-
ного превосходства над соперниками, ко-
торые имели бы перспективу перерастания 
в признанные конкурентные преимущества. 
Ведь широкий спектр конкурентных дей-
ствий дебютантов (от осуществления тех-
нологических прорывов до переманивания 
клиентуры у действующих бизнес-единиц) 
требует не только изрядных инвестиций, но 
и немалой скорости проведения конкурент-
ных действий. 

Скоростные дебютанты (по определению 
М. Портера, ранние пташки – от англ. early 
movers) получают превосходство над сопер-
никами при воздействии на них и при про-
тиводействии им. Описывая особенности 
ранних пташек, М. Портер отмечал: «Ран-
ние пташки получают преимущество, пер-
выми используя эффект масштаба, снижая 
издержки за счет интенсивного обучения 
персонала, создавая фирменный имидж 
и отношения с клиентами в то время, ког-
да жесткой конкуренции еще нет, имея воз-
можность выбирать каналы распростране-
ния или получая самое выгодное размеще-
ние заводов и самые выгодные источни-
ки сырья и другие факторы производства. 
Быстрая реакция на новую ситуацию может 
дать субъекту предпринимательства пре
имущества иного рода, которые, возможно, 
легче будет удержать. Само нововведение 
конкуренты могут скопировать, но преиму-
щества, полученные благодаря ему, часто 
остаются за фирмой-новатором» [26, с. 66].

Скоростная и иная функциональность 
дебютантов конкурентной гонки в обста-
новке мобилизации ресурсов на старте но-
вых бизнес-проектов ограничивается для 
стартаперов необходимостью делать при
оритетную ставку на собственные силы 
и интуицию.

В конкурентной среде нет изначальных 
союзников и друзей – таковые могут возник-
нуть впоследствии, но могут и не появить-
ся. Поэтому дебютантам конкурентной гонки 
приходится делать ставку преимущественно 
на собственные силы, не рассчитывая на по-
мощь извне, привлекая ресурсы из внешних 
источников исключительно на возмездной 
и платной основе. Важным ресурсом стано-
вится, например, предпринимательская ин-
туиция стартаперов, особенно если требует-
ся расчетливо поймать удачу на старте и не 
упустить ее. Ведь именно в дебюте ошибки 
неудачного угадывания или предугадывания 
конкурентных диспозиций, плохого распоз-
навания конкурентов и их намерений ока-
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зываются наиболее тяжелыми. Опыт веде-
ния дел приходит позднее, но дебютантам 
лучше приобретать его, обучаясь на чужих 
ошибках, а не на собственных. 

Поскольку дебютантам конкурентной 
гонки приходится постоянно рисковать, 
сравнительная неопределенность конку-
рентной среды имеет наиболее угрожаю-
щие очертания именно для них. Поэтому 
следует придавать дебютным конкурентным 
действиям предельную маневренность, со-
вмещать разнородные конкурентные дей-
ствия, дожидаясь наиболее подходящих 
и благоприятных условий работы с разны-
ми соперниками, избегая остановок в пути.

Необходимость рисковать и маневриро-
вать в конкурентной среде, делая ставку на 
собственные силы и интуицию, обусловли-
вает обязательство дебютантов перед со-
бой по избавлению от избыточного стра-
ха перед неизвестностью, неуверенности 
в собственных силах и чрезмерной почти-
тельности к мэтрам конкурентной среды. 
От дебютантов требуется решительность, 
а не бесконечные колебания, переживания 
и самокопания. Плох не страх сам по себе, 
а избыточный страх, не сомнения, а неуве-
ренность, не уважение к авторитетам кон-
курентной гонки, старожилам местного, ло-
кального, национального, международного 
рынков – их надо уважать всегда, а ритуаль-
ное преклонение колен перед действующи-
ми соперниками.

Хорошо, когда стартап-проекты возглав-
ляются людьми без комплексов и вредных 
привычек. Если это так, дебютантам конку-
рентной гонки неслыханно повезло. Такие 
руководящие персоны – на вес золота, их 
персональный ресурс участия в конкурен-
ции существенно усиливает конкурентный 
потенциал дебютантов конкурентной гонки 
и обеспечивает дополнительные возможно-
сти обеспечения других признаков успеш-
ного дебюта. 

Вместе с  тем отсутствие комплексов 
должно компенсироваться у  дебютантов 

конкурентной гонки, претендующих на 
успех, чувством меры. Желание получить 
«всё, сразу, бесплатно и навсегда» обычно 
возникает у владельцев бизнеса только на 
старте их деятельности. Впоследствии они 
обучаются соизмерению собственных же-
ланий и возможностей конкурентной среды 
либо, если этого не произошло, рано или 
поздно выпадают из нее. Умеренные аппе-
титы дебютантов дают им шанс не только на 
выживание в период «младенчества и отро-
чества», но и на приобретение репутации, 
которая пригодится в будущем, в то время 
как дурная репутация приведет к потере ли-
ца и станет тормозом в позитивном воспри-
ятии их инициатив на долгие годы.

Вступая в конкурентную гонку, ее дебю-
танты окунаются в среду, которую, наряду 
с нормами права, цементируют этические 
кодексы делового поведения сторон сопер-
ничества. В отличие от лидеров конкурент-
ной гонки дебютанты являются не примера-
ми, а субъектами подражания. 

Конечно, дебютанты конкурентной гонки 
вынуждены рисковать, но не за счет этиче-
ской чистоты действий. Некорректное пове-
дение следует локализовать, а враждебные 
настроения  – скрывать, камуфлировать. 
Важно, чтобы поведенческая враждебность 
не передавалась клиентам. Напротив, дан-
ные отношения должны выглядеть предель-
но дружественными. Потребителей следует 
убеждать в том, что переключение на то-
вары, услуги, работы, предлагаемые дебю-
тантами, обеспечивает ощутимые выгоды, 
например, от более высокого качества то-
варов, более насыщенного сервиса, новых 
возможностей перспективных брендов да-
же в случае увеличения затрат на совер-
шение покупок.

Важно также не пугать соперников чрез-
мерной враждебностью, не порождать пово-
ды к войне, которые могут быть предъявлены 
дебютантам. В последующей конкурентной 
гонке дебютанты окажутся более слабыми 
сторонами соперничества, часто их шансы 
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на успех в состязании со старожилами рын-
ка призрачны. Поэтому им следует усвоить 
деловую этику изначально во избежание бу-
дущих разочарований. В противном случае 
воспоминания о том, что когда‑то всё как 
будто неплохо начиналось, станет греть им 
душу, но не принесет доходов. 

Стратегии дебюта в конкурентной 
гонке 

Конкурентный статус дебютанта конку-
рентной гонки не только имеет соревнова-
тельное значение – в нем воплощены стра-
тегический смысл конкурентной деятельно-
сти дебютантов и тактическое содержание 
их взаимодействия с соперниками в конку-
рентной среде.

Стратегии дебюта в конкурентной гонке 
нацеливают субъектов предприниматель-
ства на выполнение действий по вхождению 
в конкурентную среду в период разработ-
ки и проведения стартапов новых бизнес-
проектов. В данный период бизнес-проек-
ты еще не имеют признаков конкурентной 
устойчивости, а стартаперский потенциал – 
признаков конкурентоспособности. Успеш-
ное исполнение этих стратегий должно, по 
замыслу, завершиться благополучным уко-
ренением дебютантов в конкурентной среде 
с занятием достойного места в конкурент-
ной гонке.

Генерирование актуальных, конкуренто-
способных, самостоятельно реализуемых 
бизнес-идей предполагает поиск и нахож-
дение сторонами соперничества ответов 
на вечные вопросы бизнеса, среди которых 
«с кем?» и «против кого?» им предстоит, на 
их первоначальный взгляд, взаимодейство-
вать в конкурентной среде. Выполняя до-
рожные карты стартапов, субъекты пред-
принимательства управляют налаживанием 
этого взаимодействия, подчиняя его целям 
первоначального приобретения конкурент-
ных позиций и плодотворного ресурсного 
обеспечения. 

Для достижения этого благополучия де-
бютантам конкурентной гонки приходится 
выстраивать бизнес-коммуникации с лиде-
рами, претендентами на лидерство, участ-
никами конкурентной гонки, не претендую-
щими на лидерство, включая ее аутсайде-
ров, а также другими дебютантами. Каждый 
из них старается следовать собственным 
стратегиям участия в конкуренции, и к каж-
дому необходимо выработать стратегиче-
ское отношение для налаживания адекват-
ного взаимодействия.

С помощью стратегий дебюта в конку-
рентной гонке предприниматели-стартапе-
ры, воплощающие в жизнь новые (возможно, 
первые в жизни) бизнес-проекты, реализуют 
целевые намерения и установки по вхожде-
нию в конкурентную среду, конкретно:

•• по приобретению подходящих стар-
товых конкурентных позиций, позволяю-
щих добиваться положительного призна-
ния окружением для продолжения деятель-
ности; 

•• обеспечению доступа к  ресурсам, 
формированию приемлемого конкурентно-
го потенциала, превращению в полноцен-
ных и успешных участников конкурентного 
взаимодействия, что позволило бы им вы-
вести бизнес на достаточный уровень кон-
курентоспособности и добиться устраиваю-
щей расстановки конкурентных сил. 

Общий шаблон управления стратегия-
ми дебюта в конкурентной гонке содержит 
два взаимосвязанных обязательных разде-
ла. Первый раздел предписывает фикса-
цию характера дебюта, который может быть 
определен как безусловный либо условный. 

Безусловные дебютанты – стартаперы, 
впервые в жизни или после длительного пе-
рерыва вступающие в конкурентную гон-
ку. Они либо никогда не участвовали в кон-
куренции как предприниматели, либо вер-
нулись в конкурентную среду после паузы. 
Статус дебютантов конкурентной гонки со-
храняется предпринимателями-стартапе-
рами в течение всего времени разработки 
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и проведения стартапов с даты регистра-
ции новых бизнес-единиц и возникновения 
жизнеспособных бизнес-проектов до при-
ведения их в состояние конкурентной устой-
чивости. Им лишь предстоит реализовать 
разработанные бизнес-идеи, раскрыть по-
тенциал, предъявить окружению реальные 
конкурентные преимущества и доказать, 
что они действительно стали полноценны-
ми участниками конкурентной гонки. А к че-
му именно приведет выполнение дорожных 
карт стартапов, пока не понятно.

Условные дебютанты  – действующие 
и уже участвующие в конкурентной гонке 
в том или ином статусе субъекты предпри-
нимательства. Проведение стартапов новых 
бизнес-проектов диверсифицирует их биз-
нес, что оказывает влияние на освоение но-
вого дела. В одном секторе рынка они дей-
ствуют как старожилы конкурентной среды, 
в другом – как ее дебютанты. Поэтому их де-
бют признается условным.

Старожилам конкурентной среды проще 
занимать новую рыночную нишу, чем безус-
ловным дебютантам. Успешно выполняемые 
ими другие бизнес-проекты, несомненно, 
обладают сравнительными конкурентными 
преимуществами. Их позиции в конкурент-
ной среде в соответствующих видах эконо-
мической деятельности признаются устой-
чивыми, а потенциал уже осуществляемых 
бизнес-проектов имеет приемлемый уро-
вень конкурентоспособности. Поэтому ос-
воение новых секторов/сегментов рынка на-
чинается для них не с нуля. Они пользуют-
ся накопленным опытом ведения бизнеса, 
узнаваемостью в потребительской среде, 
известностью и определенной репутацией 
у контрагентов, соперников и государства. 
Будучи ранее признаны конкурентной сре-
дой, они быстрее других дебютантов доби-
ваются экономии на масштабах деятельно-
сти, реструктурируют портфели вложений 
в дочерние и зависимые бизнес-единицы 
вплоть до продажи той или иной бизнес-
единицы для извлечения средств на покуп-

ку новой. Успехи старожилов конкурентной 
среды в освоении новых бизнес-проектов 
укрепляют устойчивость их бизнеса. 

Отсутствие стартаперских успехов чув-
ствительны для всех дебютантов. Но стар-
тапы новых бизнес-проектов – менее риско-
ванное занятие для безусловных дебютан-
тов и более рискованное – для условных. 
Условным дебютантам всегда есть что те-
рять, как минимум – положительную репута-
цию. Между тем любой безусловный дебю-
тант конкурентной гонки, не обремененный 
грузом воспоминаний, рискует меньше дру-
гих. В случае провала ему остается лишь 
посетовать на превратности дебюта.

Профессиональные стартаперы, пред-
мет деятельности которых  – разработ-
ка, проведение и последующая продажа 
успешно состоявшихся стартапов, могут 
быть и безусловными дебютантами, и ус-
ловными, выполняя в конкурентной среде 
несколько стартаперских проектов одно-
временно. 

Второй раздел общего шаблона управ-
ления стратегиями дебюта в конкурентной 
гонке предписывает следование типовым 
стратегиям участия в конкуренции – тем, 
которые применяются всеми субъектами 
предпринимательства в процессе развития 
собственного дела после успешного завер-
шения стартапов бизнес-проектов. Таковы-
ми, сообразно стратегическому целепола-
ганию стартаперов, могут стать стратегии 
устранения соперников, стратегии обосо-
бления от них и (или) стратегии сближения 
с ними. По отношению к разным соперни-
кам возможно применение стратегий уча-
стия в конкуренции, относящихся к разным 
группам; их совокупность образует заро-
дыш будущего полистратегического целе-
полагания в конкурентной среде. Коопера-
ция или компромиссы с одними соперника-
ми не будут в дальнейшем противоречить 
стратегиям, направленным на обособление 
от других и на интеграцию третьих в соб-
ственный бизнес. 
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Однако пока применение этих шабло-
нов имеет временные границы. Ведь сле-
дование им должно, по замыслу, завер-
шиться достижением стратегических це-
лей стартап-проектов – обретением состоя-
ния конкурентной устойчивости. В будущем 
всё можно будет разложить по полочкам, 
а пока, на стадиях подготовки и проведе-
ния стартапов, следует признать, что все 
соперники обладают стратегической зна-
чимостью, а их деятельность несет дебю-
тантам стратегические риски и угрозы. По-
этому упорядочение коммуникаций с ними 
на приемлемых условиях имеет стратеги-
ческие последствия для укоренения дебю-
тантов в конкурентной среде. 

Впоследствии, по завершении стартапов 
или вблизи их завершения и занятия отно-
сительно постоянного места в конкурент-
ной гонке, бывшие дебютанты переформа-
тируют отношения с соперниками; их кон-
курентный статус и конкурентные стратегии 
с разными соперниками приобретают за-
конченное выражение. По окончании стар-
тапа любого нового бизнес-проекта сто-
роны соперничества, успешно обеспечив-
шие ему подходящий уровень конкуренто-
способности и конкурентной устойчивости, 
прекращают реализацию стратегий дебюта 
в конкурентной гонке и теперь уже в новом 
конкурентном статусе переходят к реализа-
ции других стратегий участия в конкуренции 
для успешного исполнения функции разви-
тия своего дела. 

Сочетание обоих разделов шаблона 
управления стратегиями дебюта в  кон-
курентной гонке следует использовать 
в процессе бизнес-моделирования стар-
таперской деятельности, а затем ее пла-
нирования, стимулирования, организа-
ции и контроля. Стратегии дебюта, кото-
рые учитывали бы обе особенности стра-
тегического целеполагания стартаперов, 
могли бы составлять важный специальный 
блок бизнес-моделей стартапов бизнес-
проектов. 

Тактические операции укоренения 
дебютантов конкурентной гонки

Любые стратегии участия в конкурен-
ции применяются посредством проведе-
ния сторонами соперничества тактических 
конкурентных операций. Тактические кон-
курентные операции – комплексы гармони-
зированных и сопряженных между собой 
на комбинационной основе методов взаи-
модействия, назначаемых для решения за-
дач в течение тактических периодов уча-
стия в конкуренции. Объединение в такти-
ческие конкурентные операции – ключевая 
особенность техники взаимодействия так-
тических соперников. Гармонизация и со-
пряжение конкурентных действий прида-
ет тактическим конкурентным операциям 
характер целостного алгоритма деятель-
ности, подчиненного необходимости реа-
лизации единой тактической инициативы 
в конкурентной среде. Состав конкурент-
ных действий, их функциональные пара-
метры, очередность выполнения, маневры, 
стили и манеры взаимодействия приобре-
тают операционное значение сообразно 
смыслу и содержанию тактических задач 
участия в конкуренции. 

Посредством проведения тактиче-
ских конкурентных операций реализуются 
и стратегии дебюта в конкурентной гонке. 
По результатам выбора стратегий участия 
в  конкуренции предприниматели-старта-
перы концентрируют внимание на тактике, 
в центре которой – проведение тактических 
конкурентных операций укоренения в кон-
курентной гонке. Данные операции состав-
ляют содержание операционного взаимо-
действия дебютантов с другими участника-
ми конкурентной гонки и являются состав-
ной частью их деятельности по подготовке 
и проведению стартапов новых бизнес-про-
ектов в фазе генерирования бизнес-идей, 
построения бизнес-моделей новых про-
ектов и дорожных карт стартапов, посев-
ной фазе, фазах запуска бизнес-проектов, 
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расширения, роста, завершения старта-
пов (рис. 1). В их составе комбинируются 
действия, предпринимаемые до непосред-
ственного соприкосновения с соперниками 
в конкурентной среде в предвестие стар-
тапов – в ходе генерирования бизнес-идей, 
бизнес-моделирования стартапов и форму-
лирования дорожных карт их проведения, – 
либо стартаперские действия, выполнение 
которых может быть продолжено впослед-
ствии, после благополучного завершения 
стартапов.

Профессиональная деятельность дебю-
тантов конкурентной гонки в период разра-
ботки и проведения стартапов новых биз-
нес-проектов охватывает создание и вопло-
щение бизнес-идей, обладающих признака-
ми актуальности, конкурентоспособности, 
безусловной реализуемости. В этих обсто-

ятельствах управляемое сторонами сопер-
ничества операционное взаимодействие 
с конкурентами в тактические периоды про-
ведения стартапов включает:

•• ознакомление окружения с  бизнес-
идеями, бизнес-моделями стартапов новых 
бизнес-проектов и дорожными картами их 
укоренения в конкурентной среде;

•• формирование круга внутрифир-
менных (инвесторы, иные соучредители) 
и внешнефирменных (потребители, постав-
щики, иные интересанты) партнеров стар-
тапов и обозначение претензий на занятие 
и удержание конкурентных позиций, досту-
па к ресурсам, приобретение операцион-
ных преимуществ;

•• решение функциональных задач стар-
тапов собственных бизнес-проектов вопре-
ки желанию соперников;

В посевной фазе
Seed stage

В фазе завершения стартапов
Startup completion phase

Адресуются всему многообразию соперников
Addresses a wide range of opponents

Тактические конкурентные операции укоренения в конкурентной гонке 
в период подготовки и проведения стартапов новых бизнес-проектов

Tactical competitive operations of rooting in the competitive race during the preparation
 and implementation of start-ups of new business projects

В фазе генерирования бизнес-идей, построения бизнес- 
моделей новых проектови дорожных карт стратапов
Generating business ideas, building business models  
for new projects and roadmaps for startups

В фазах запуска бизнес-проектов,
расширения и роста
Phases of launching business projects,
expansion and growth

Рис. 1. Тактические конкурентные операции укоренения в конкурентной гонке в период 
подготовки и проведения стартапов новых бизнес-проектов

Fig. 1. Tactical competitive operations of rooting in the competitive race during the preparation  
and implementation of start-ups of new business projects
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•• информирование окружения о выпол-
нении стартапов новых бизнес-проектов 
в конкурентной среде.

Для реализации стартаперских дебютных 
инициатив в многосторонней конкурентной 
среде и повестке дня, вытекающей из задач 
укоренения в конкурентной гонке, создания / 
укрепления конкурентных преимуществ, мак-
симизации выгод от них, дебютантам необхо-
димо адресовать операционное взаимодей-
ствие всем соперникам в многосторонней 
конкурентной среде посредством одновре-
менного либо последовательного выполне-
ния тактических конкурентных операций уко-
ренения. Эти операции имеют, как правило, 
многоступенчатый характер сообразно зада-
чам укоренения в конкурентной гонке, возни-
кающим при подготовке и проведении стар-
тапов новых бизнес-проектов. В число таких 
задач входят:

•• конструирование моделей участия 
в конкуренции как составных частей биз-
нес-моделей новых проектов в ходе подго-
товки стартапов к проведению в конкурент-
ной среде;

•• воздействие на основной массив со-
седей по конкурентной среде путем оттес-
нения или вытеснения их с выгодных полей 
конкуренции либо захвата новых рыночных 
ниш вопреки их интересам; 

•• противодействие наступательным ини-
циативам соседей по конкурентной среде 
на тех полях конкуренции, которые прихо-
дится осваивать при проведении стартапов;

•• обеспечение молчаливого согласия 
других соперников на проведение старта-
пов и (или) установление и поддержание со-
юзов с другими дебютантами и старожила-
ми конкурентной среды;

•• поддержание и укрепление состояния 
готовности к применению других тактиче-
ских операций по завершению стартапов 
и смене статуса дебютанта конкурентной 
гонки на другой конкурентный статус.

Дебютанты конкурентной гонки обра-
щаются к  типам операционного взаимо-

действия с соперниками, которые характе-
ризовали бы смысл и логику их намерений 
с учетом специфики тактических соперни-
ков, а точнее:

•• к операционному воздействию на со-
перников;

•• операционному противодействию со-
перникам;

•• операционному содействию сопер-
никам;

•• операционному бездействию по отно-
шению к соперникам.

В многосторонней конкурентной сре-
де основными типами операционного вза-
имодействия становятся операционное 
воздействие на тактических соперников 
и операционное противодействие им, ко-
торые всегда проявляются во взаимном со-
четании вследствие их взаимной обуслов-
ленности. 

В связке «воздействие – противодей-
ствие» стороны соперничества непосред-
ственно действуют друг против друга, ста-
раясь по-своему усложнять соперникам ус-
ловия реализации намерений, гасить их ак-
тивность, создавая трудности в решении 
собственных тактических задач. Действуя 
в конкурентной среде, стороны соперни-
чества оказывают воздействие на противо-
положные стороны, либо противодействуют 
им, либо делают то и другое одновремен-
но или попеременно. Для решения любой 
тактической задачи-максимум (достижение 
победы, обеспечение превосходства в со-
перничестве) ставка делается на воздей-
ствие на соперников. Для решения любой 
тактической задачи-минимум (недопущение 
поражения в соперничестве, обеспечение 
защиты от соперников с целью выдержать 
конкуренцию с ними) ставка делается на 
противодействие соперникам. 

Для воздействия на соперников дебю-
тантам конкурентной гонки следует приме-
нять тактические наступательные операции, 
что сделает их сторонами наступления. За-
дачи этих операций – захват либо перехват 
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конкурентных преимуществ. На полях це-
левого направления участия в конкурен-
ции – это сравнительное улучшение своих 
конкурентных позиций до состояния пре-
имущественных и сравнительное ухудше-
ние конкурентных позиций соперников, на 
полях ресурсного и деятельного направле-
ний участия в конкуренции – обеспечение 
приемлемого уровня конкурентоспособно-
сти собственного бизнеса и выгодной рас-
становки конкурентных сил. Обобщающими 
результатами применения тактических на-
ступательных операций всегда должно быть 
достижение победы над соперниками – рас-
ширение жизненного пространства своего 
бизнеса за счет сокращения жизненного 
пространства бизнеса соперников, ограни-
чение соперников в возможностях реализа-
ции интересов ради более полной реализа-
ции собственных интересов.

Для противодействия соперникам де-
бютанты конкурентной гонки должны при-
менять тактические оборонительные опе-
рации, что сделает их сторонами обороны. 
Эти операции применяются как бы в ответ 
на первый ход соперников для защиты сво-
их интересов, недопущения нарастания или 
пресечения конкурентных недостатков, со-
противления захвату либо перехвату сто-
ронами наступления конкурентных преиму-
ществ на полях всех направлений участия 
в конкуренции. 

В многосторонней конкурентной среде 
связка «воздействие – противодействие» 
всегда сопровождается также операцион-
ным содействием определенным соперни-
кам и операционным бездействием по от-
ношению к некоторым соперникам. Указан-
ные типы операционного взаимодействия 
применяются стартаперами для использо-
вания тактических соперников как союзни-
ков и (или) нейтрализации их как против-
ников ради положительного решения соб-
ственных задач. Поэтому дебютантам кон-
курентной гонки приходится осуществлять 
при необходимости:

•• синхронизацию конкурентных дей-
ствий совместно с другими сторонами вза-
имного содействия;

•• оказание некоторым соперникам по-
мощи на началах взаимности;

•• принятие и  выполнение взаимных 
ограничительных обязательств;

•• принятие и выполнение взаимных пар-
тнерских обязательств в отношении общих 
противников.

Сочетание взаимного содействия сторон 
соперничества и их взаимного воздействия-
противодействия присуще всем тактиче-
ским операциям установления и поддержа-
ния союза с конкурентами. Последние ба-
зируются на инициативах конструктивной 
совместной деятельности, сотрудничества 
либо партнерства. Их суть – тактические со-
перники соглашаются временно, в течение 
одного или ряда тактических периодов уча-
стия в конкуренции, не причинять взаимный 
вред ударами, угрозами, давлением, не соз-
давать взаимные помехи и преграды, а, на-
против, объединять усилия, обмениваться 
опытом и (или) совместно противостоять об-
щим конкурентам. Как справедливо замеча-
ет Г. Б. Клейнер, «конкуренция и коопера-
ция (коллаборация) не являются антонима-
ми. Оба этих отношения занимают вполне 
определенное место в линейке типов отно-
шений между агентами. Такая линейка мо-
жет быть построена на базе признаков, ха-
рактеризующих функциональные, инфор-
мационные взаимоотношения, перспектив-
ные намерения субъектов» [27]. Взаимные 
конфликты интересов союзников сглажива-
ются и признаются несущественными в пе-
риод их взаимного содействия, что фикси-
руется в договоренностях сторон. Поддер-
жание союза с конкурентами обеспечива-
ется тактическими операциями совместного 
наступления, совместной обороны, взаимо-
выгодного сотрудничества. 

Тактические конкурентные операции, 
в которых наступательные и (или) оборони-
тельные конкурентные действия сочетаются 
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с действиями по обеспечению взаимного 
бездействия сторон соперничества на раз-
ных полях конкуренции, можно определить 
как тактические операции компромиссного 
сосуществования с конкурентами. Они ба-
зируются на тактических инициативах ком-
промиссного взаимного бездействия. Вы-
двигая такие инициативы, дебютанты конку-
рентной гонки должны быть убеждены в го-
товности к их практическому исполнению.

В период проведения стартапов новых 
бизнес-проектов перечисленные операции 
подлежат исполнению с оглядкой на времен-
ное отсутствие у реализуемых проектов со-
стояния конкурентной устойчивости. Это по-
ка прообразы будущих полноценных конку-
рентных операций. Конкурентные действия, 
совершаемые дебютантами конкурентной 
гонки при исполнении функции создания 
своего дела, можно объединить в понятие 
операционных протодействий, предпринима-
емых до системного включения в конкурент-
ную гонку в устойчивом статусе2. 

Конструируя контуры конкурентной гон-
ки, дебютанты принимаются за работу и осу-
ществляют «на марше», в ходе операцион-
ного взаимодействия с соперниками поиск 
лучших комбинаций конкурентных действий 
для защиты приобретаемых конкурентных 
позиций от соседей по конкурентной сре-
де, удержания доступа к ресурсам, сохра-
нения уровня конкурентоспособности биз-
неса, расширения диапазона возможностей 
успешного отстаивания своих профессио-
нальных интересов за счет ослабления со-
перников в сочетании с невмешательством 
в дела соперников, становящихся сторонами 
взаимного бездействия, и с содействием со-
перникам, становящимся союзниками. 

2	 Термин «протодействие» (приставка protos 
(греч.) – первичный, передний, начальный) пока не 
имеет широкого распространения в современной 
предпринимательской и соревновательной лексике. 
Его конструкция аналогична конструкциям таких по-
нятий, как «прототип», «протоплазма», «протоязык», 
«протокультура».

Заключение

Проведение в конкурентной среде стар-
тапов новых бизнес-проектов – сложный 
процесс создания своего дела, важным 
элементом которого выступает взаимодей-
ствие с конкурентами. С учетом этой объек-
тивной сложности содержание данного про-
цесса не следует воспринимать упрощенно 
в теории, не следует избегать объяснения 
его ни в ходе управления стартапами, ни 
при обучении будущих предпринимателей.

Рассчитывая на собственные силы и ин-
туицию, стартаперы должны понимать, что 
успешному дебюту в конкурентной гонке 
нужно учиться и можно научиться. Форми-
рование конкурентных компетенций могло 
бы стать важным компонентом системы ре-
зультатов обучения по программам допол-
нительного профессионального образова-
ния и в системе полнообъемного практико-
ориентированного предпринимательского 
образования наряду с компетенциями в об-
ласти прототипирования продуктов, бизнес-
моделирования и раскрутки новых бизнес-
проектов. Идеально, если обучение успеш-
ным действиям в качестве дебютантов кон-
курентной гонки составило бы полноценный 
раздел университетских образовательных 
программ в рамках проекта «Стартап как 
диплом» и сделалось бы частью приобрете-
ния молодыми людьми профессиональных 
знаний и навыков вхождения в конкурент-
ную гонку в качестве стартаперов для соз-
дания и ведения собственного дела. 

Подготовка компетентных и квалифици-
рованных стартаперов окажется успешной, 
если реалии конкурентной среды и участия 
в конкурентной гонке будут очерчены в про-
цессе обучения максимально подробно, без 
поверхностного восприятия и легкомыслен-
ных постановок. Поэтому российским вузам 
целесообразно распространить понимание 
участия в конкуренции как неотъемлемой со-
ставной части деятельности субъектов пред-
принимательства по разработке и проведе-
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нию стартапов собственных бизнес-проектов 
и реализации новых деловых инициатив на 
траектории обучения предпринимательству 
по любым образовательным программам. 

Обучение тому, как добиться успеха, де-
бютируя в качестве участника конкурентной 
гонки, составляет важный раздел обучения 
профессии предпринимателя и профессии 
менеджера. Так, в процессе обучения пред-
принимательству будущие дебютанты долж-
ны сформировать знания, понимания, уме-
ния, навыки исполнения профессиональной 
предпринимательской функции создания 
собственного дела, в состав которой входит 
и вхождение в конкурентную гонку. В процес-
се обучения внутрифирменному менеджмен-
ту будущие руководители фирм-дебютантов 
должны стать компетентными специалиста-
ми в области управления такими участниками 
конкурентной гонки. Также составной частью 
процесса обучения могут и в идеале долж-
ны стать развитие профессиональных спо-

собностей предпринимателей и менеджеров 
в сфере участия в конкуренции и приобре-
тение знаний и навыков имплементации про-
фессионально важных качеств, определяю-
щих личностную конкурентность обучаемых. 

В процессе обучения дебютантов конку-
рентной гонки следует также подготовить 
приобретающих опыт стартаперов к пре-
дотвращению и преодолению ошибок, кото-
рые могут быть допущены ими в ходе гене-
рирования и реализации предприниматель-
ских инициатив в конкурентной среде. Ведь 
попытки дебюта нередко заканчиваются не-
удачно. Важно, чтобы участники конкурент-
ной гонки не впадали в отчаяние, пережи-
вая отсутствие успеха, а научились с помо-
щью конкурентных компетенций понимать, 
исправлять ошибки и – во избежание закре-
пления в сознании окружения образа дебю-
танта-неудачника – критически оценивать 
факторы, приведшие к их возникновению 
на фоне достижений соперников. 
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