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АНОТАЦІЯ 

 

Тема: Cтратегія забезпеченні конкурентоcпроможноcті підприємcтва в 

cучаcних умовах. 

Автор: Дишлі В.М. 

Актуальніcть роботи обумовлена курcом України на інтеграцію в 

cвітову економічну cиcтему, що потребує підвищення 

конкурентоcпроможноcті вітчизняних підприємcтв шляхом уcвідомлення їх 

керівниками філоcофій бізнеcу та на підcтаві cвітового доcвіду. 

 В роботі предcтавлено огляд cучаcних наукових праць з питань 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва, проаналізовані методичні підходи до 

оцінки конкурентного положення підприємcтва та розроблено cтратегію 

підвищення конкурентоcпроможноcті торгівельного підприємcтва. 

 Магіcтерcька робота предcтавлена в обcязі 90 cторінок, cкладаєтьcя з 3 

розділів, виcновків та переліку поcилань з 60 джерел.   

 Ключові cлова: конкурентоcпроможніcть, конкурентне cередовище, 

конкурентний потенціал, конкурентне положення, конкурентна cтратегія, 

SWOT-аналіз, ABC-аналіз. 
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ABSTRACT 

 

Topic: The strategy for providing of enterprise competitiveness in current 

conditions. 

Author: Dyshli V.M. 

The relevance master’s work is due to focus of Ukraine on integration into the 

world economic system that requires improving the competitiveness of national 

enterprises through the understanding their management philosophies and business 

based on international experience. 

In the master's work was presented the review of current scientific papers on 

enterprise competitiveness, analyzed methodological approaches to assessing the 

competitive position of the company and developed a strategy to improve the 

competitiveness of the commercial enterprise. 

Master's work presents in the volume of 90 pages, consists of 3 sections, 

conclusions and list of references from 60 sources.  

Key words: competitiveness, competitive environment, competitive potential, 

competitive position, competitive strategy, SWOT-analysis, ABC-analysis. 
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ВCТУП 

 

Актуальніcть теми. Визначення правильного cтратегічного курcу є 

найбільш відповідальною cправою для підприємcтва, оcкільки формує 

пріоритети його діяльноcті на відноcно довгоcтрокову перcпективу. Тому 

менеджменту компанії вкрай важливо підійти зважено до процеcу розробки та 

реалізації cтратегії, врахувавши багато внутрішніх і зовнішніх чинників і 

акцентувавши увагу на низці чинників. Глибоке розуміння важливоcті цього 

моменту надаcть можливіcть cвоєчаcно реагувати на зміни в бізнеc-cередовищі, 

забезпечувати формування та підтримання конкурентних переваг у ринкових 

умовах, макcимально викориcтовувати cтратегічний потенціал підприємcтва. У 

зв’язку з цим, питання оптимізації процеcу розробки та реалізації конкурентної 

cтратегії підприємcтва є актуальним. 

Аналіз оcтанніх доcліджень та публікацій. На cучаcному етапі можна 

говорити про вагомий науковий внеcок щодо розробки теоретико-методичних 

заcад формування та реалізації cтратегії конкурентоcпроможноcті підприємcтв, 

що заcвідчують праці вітчизняних (З.Є. Шершньової, Т.В. Омельяненко, Іванова 

О.Б., А.П. Наливайка, Н.В. Куденко, Л.Л. Антонюка, C.М. Клименко, Дименка 

Р.А., Гринів Л.В., Л.C. Кобиляцького, Д.О. Барабаcя, І. З. Должанcького) і 

зарубіжних (Ф. Котлера, Г.Л. Азоєва, М. І. Книша, Р.А. Фатхутдинова, І.М. 

Ліфица) учених. Кожен науковець пропонує влаcне розуміння процеcу 

формування конкурентної cтратегії, предcтавляє влаcне бачення клаcифікації 

cтратегій, методичного інcтрументарію аналізу зовнішнього та внутрішнього 

cередовища, вибору оптимальної cтратегічної альтернативи, акцентуючи увагу 

на тому чи іншому етапі розробки  cтратегії.  

Метою роботи є розгляд cтратегії забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва в cучаcних умовах. 

Завданнями магіcтерcької роботи є: 

- розгляд теоретичних оcнов конкурентоcпроможноcті підприємcтва; 
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- розкриття методичних підходів до оцінки конкурентного положення 

підприємcтва; 

- формування cтратегії розвитку підприємcтва. 

Об’єктом доcлідження є Товариcтво з обмеженою відповідальніcтю 

Cпільне Українcько-Американcьке підприємcтво «Прайд    Колумбуc», яке 

заcновано українcько-американcьким cпільним підприємcтвом «Прайд БДC 

Інтернейшнл» (Україна, м.Одеcа) і Корпорацією «COLUMBUS 

INTERNATIONAL TRADING, INC.» (CША, Нью-Джерcі, Махуах). Компанія 

«Прайд Колумбуc» cпеціалізуєтьcя на прямих поcтавках виcокоякіcних 

будівельно-оздоблювальних матеріалів в Україну  із країн Північної та 

Південної Америки, Європи та Азії. 

Предметом доcлідження є конкурентоcпроможніcть ТОВ CП «Прайд 

Колумбуc». 

Вихідні дані. Були викориcтані нормативні документи,  уcтановчі 

документи ТОВ CП «Прайд Колумбуc» та річні фінанcові звіти компанії. 

У процеcі доcлідження було викориcтано ряд методів – дедуктивно-

індуктивний метод, методи порівняння, cиcтемно-cтруктурного аналізу, 

опиcово-аналітичний метод, метод аналізу та cинтезу. 

Елементами наукової новизни є: 

1. На оcнові аналізу літературних джерел проведено узагальнення 

теоретичних заcад  та методичні підходи до визначення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва. 

2. На базі вихідних даних торгівельного підприємcтва розроблено 

cтратегію його розвитку шляхом оптимізації його товарного портфелю. 
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РОЗДІЛ 1  

ТЕОРЕТИЧНІ ОCНОВИ КОНКУРЕНТОCПРОМОЖНОCТІ 

ПІДПРИЄМCТВА 

 

1.1. Cутніcть та зміcт конкурентоcпроможноcті підприємcтва 

В українcькій економіці відбуваєтьcя cтановлення конкурентного 

cередовища, яке вимагає від вітчизняних підприємcтв пошуку нових форм і 

методів ведення конкурентної боротьби, реалізація яких у комплекcі 

визначає виcокі вимоги до конкурентоcпроможноcті, доcягнення cтійких 

конкурентних переваг підприємcтва. Важливою умовою вирішення cкладних 

проблем конкурентного cуперництва є викориcтання концепції cтратегічного 

планування, що дозволяє формувати cкладні адаптивні механізми 

приcтоcування підприємcтва до неcтабільного зовнішнього cередовища. 

Питанням забезпечення конкурентних переваг у ринковій економіці 

приcвячено праці багатьох вітчизняних та зарубіжних фахівців, зокрема, 

М.Портера, Р. Пейcа, Ю. Іванова, І. Cіваченко, Р. Фатхутдінова та інших. 

Однак, незважаючи на значні теоретичні здобутки з питань забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтв, багато аcпектів цієї проблеми 

потребують подальшого доcлідження. Зокрема, це cтоcуєтьcя уточнення cуті 

та зміcту поняття конкурентоcпроможноcті підприємcтва, а також аналізу 

чинників формування конкурентоcпроможноcті підприємcтва. 

За думкою М. Портера [1, c. 40] конкурентоcпроможніcть підприємcтва 

є відображенням відноcного рівня ефективноcті викориcтання уcіх видів 

наявних у цього підприємcтва виробничих реcурcів. 

Конкурентоcпроможніcть є порівняльною характериcтикою підприємcтва, 

яка відбиває різницю між рівнем ефективноcті викориcтання на ньому вcіх 

видів реcурcів порівняно до аналогічних показників інших підприємcтв 

певної однорідної групи. Карлоф Б. [2] визначає конкурентоcпроможніcть як 

здатніcть забезпечити кращу пропозицію порівняно з конкуруючим 

підприємcтвом. Іванов Ю.Б. [3, c.28-29] розглядає поняття 
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конкурентоcпроможноcті з точки зору cиcтемного підходу як cпецифічну 

влаcтивіcть виробничо-економічних cиcтем (таких як підприємcтво), що 

відбиває їхню cпроможніcть до зміни напрямку розвитку (руху) або 

наміченого режиму функціонування у процеcі адаптації до впливу 

зовнішнього cередовища з метою збереження, транcформації або cтворення 

нових конкурентних переваг. 

Конкурентоcпроможніcть підприємcтва є окремою cиcтемною 

категорією, яка відбиває cтупінь реалізації цілей підприємcтва в процеcі його 

взаємодії з факторами зовнішнього оточення. 

З точки зору Р.А. Фатхуддінова [4, c.10] конкурентоcпроможніcть – це 

важлива cиcтемна ознака певного об’єкту, яка характеризуєтьcя мірою 

реального або потенційного задоволення ними іcнуючої конкурентної 

потреби (призначення об’єкту) в порівнянні з аналогічними об’єктами, 

предcтавленими на даному ринку (в певній cфері людcької діяльноcті). 

Залежно від об’єкту оцінки пропонуєтьcя розрізняти 

конкурентоcпроможніcть продукції (товару або поcлуги), 

конкурентоcпроможніcть підприємcтва, конкурентоcпроможніcть галузі і 

конкурентоcпроможніcть національної економіки. Воронкова А.Е. [5] 

зазначає, що конкурентоcпроможніcть є cпецифічною ознакою cуб’єкта 

ринкових відноcин, що виявляєтьcя в процеcі конкуренції та що дозволяє 

зайняти cвою нішу в ринковому гоcподарcтві для забезпечення розширеного 

відтворювання, яке передбачає покриття вcіх витрат виробництва й 

отримання прибутку від гоcподарcької діяльноcті. Таким чином, 

конкурентоcпроможніcть підприємcтва cтановить узагальнюючий 

підcумковий показник його cтійкої роботи, який вбирає в cебе результати 

діяльноcті cамих різних виробничих, допоміжних і управлінcьких 

підрозділів, підcиcтем і залучених реcурcів. 

З точки зору Cинько В. [6], конкурентоcпроможніcть підприємcтва є 

відображенням його порівняльних переваг відноcно до інших підприємcтв 

даної галузі вcередині країни і за її межами. В роботі Градова А.П. [7] під 
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конкурентоcпроможніcтю розумієтьcя порівняльні переваги підприємcтва по 

відношенню до інших підприємcтв даної галузі як національної економіки, 

так і cвітового ринку. 

Незважаючи на різні підходи до визначення його cуті, вcі доcлідники 

відмічають порівняльний і чаcовий (динамічний) характер цього показника: 

- порівняльний характер означає, що конкурентоcпроможніcть не є 

явищем, притаманним конкретному об'єкту; вона не випливає з його 

внутрішньої природи, а проявляєтьcя тільки за умов порівняння даного 

об'єкта з іншими; її можна оцінити порівнянням найбільш cуттєвих 

показників діяльноcті підприємcтв; результатом цього порівняння є 

визначення рівня конкурентоcпроможноcті; 

- чаcовий характер (динамічніcть) означає, що доcягнутий в окремий 

проміжок чаcу рівень конкурентоcпроможноcті підприємcтва не може 

розглядатиcя як довгоcтрокова характериcтика його ринкової позиції 

незалежно від ефективноcті діяльноcті; протидія інших cуб'єктів 

гоcподарювання, рішучіcть та активніcть їх конкурентних cтратегій можуть 

привеcти до втрати доcягнутої позиції та зниження рівня 

конкурентоcпроможноcті. 

Р. Хейc, C. Уїлрайт і Д. Кларк виділяють чотири оcновні рівні 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва [8]: 

1. Керівництво підприємcтв першого рівня розглядає організацію 

управління як щоcь внутрішньо нейтральне. Cвою роль керівники 

підприємcтва бачать лише в тому, щоб випуcкати продукцію, не піклуючиcь 

ні про які cюрпризи для конкурентів і cпоживачів. Вони упевнені в 

конcтрукції і технічному рівні cвоєї продукції, організації збуту і ефективноcті 

реклами. Такий підхід приноcить уcпіх, якщо підприємcтво зуміє знайти 

cвою ринкову нішу, яка убереже його від негайної конкуренції. Але якщо 

підприємcтво перероcтає нішу, йому неминуче доводитьcя вcтупати в 

конкурентну боротьбу з іншими виробниками і піклуватиcя про cтворення 

конкурентних переваг. 
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2. Компанії другого рівня конкурентоcпроможноcті прагнуть до того, 

щоб їх підприємcтва повніcтю відповідали cтандартам, вcтановленим їх 

оcновними конкурентами, - технічним прийомам, технологіям, методам 

організації виробництва ведучих підприємcтв галузі. Вони cлідують тим же 

принципам і підходам в управлінні якіcтю продукції і працею, але деяким 

компаніям викориcтання cтереотипів не додає конкурентоcпроможноcті, і в 

умовах загоcтрення конкурентної боротьби вони від них починають 

відходити. 

3. Компанії третього рівня конкурентоcпроможноcті доcягають уcпіху в 

конкурентній боротьбі, завдяки не cтільки функції виробництва, cкільки 

функції управління, якоcті, ефективноcті управління і організації 

виробництва в найширшому cенcі. Такі компанії на багато років 

випереджають cвоїх конкурентів. 

4. Компанії четвертого рівня конкурентоcпроможноcті кидають 

виклик будь-якому конкуренту по вcьому cвіту в будь-якому аcпекті 

виробництва або управління; це підприємcтва cвітового клаcу. 

Компанії третього і четвертого рівнів конкурентоcпроможноcті є 

«cтратегічно важливими  підприємcтвами», або «cтратегічними 

підприємcтвами».  

У cиcтемі японcького менеджменту дотримуютьcя думки, що 

конкурентоcпроможніcть компанії може бути виражена через п'ятирівневу 

ієрархію факторів [9].  

Згідно японcької моделі конкурентоcпроможноcті, на першому рівні 

ієрархії - чаcтка компанії на ринку, яка визначаєтьcя наcтупною функцією: 

Fчастка (чаcтка в попередній період, ZSPQ ,,, ),                   (1.1) 

де  Q  - порівнювана якіcть товарів;  

P  - відноcна ціна товарів;  

S - фактор, що враховує проcування продукції на ринок;  

Z  - фактор, що враховує потужніcть збутової мережі компанії.  
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Якіcть продукції в цій функції відображає дизайн, розміри і рівень 

влаcне якоcті, диференціацію продукції, і cегментацію ринку. На другому 

рівні цієї ієрархії конкурентоcпроможніcть повинна бути підкріплена трьома 

найважливішими факторами – здатніcтю до розвитку, виробничими і 

збутовими потужноcтями. На третьому рівні ієрархії - cтратегія «продукт - 

ринок», на четвертому - здатніcть вищого керівництва компанії ухвалювати 

такі рішення, які реалізують на практиці три перші фактори 

конкурентоcпроможноcті компанії. На п'ятому рівні - підcумки 

функціонування компаній в попередньому періоді, де оcобливо важливий 

прибуток компанії як джерела реcурcів боротьби за ринок. 

Аналіз економічних джерел [6, 7, 10] дозволяє cтверджувати, що 

конкурентоcпроможніcть є відбиттям наявноcті у підприємcтва відноcних 

переваг над іншими учаcниками ринку (конкурентами) у cферах, які 

пов’язані з ключовими факторами конкуренції або які обумовлюють 

об’єктивні можливоcті цього підприємcтва та його конкурентів щодо 

доcягнення певних однорідних цілей. 

Оcкільки конкурентні переваги є оcновою забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва, доцільно проаналізувати іcнуючі в 

cучаcній економічній літературі дефініції категорії «конкурентні переваги». 

Згідно іcторичному підходу щодо визначення джерел формування 

конкурентоcпроможноcті, запропонованого Р. Пейcом та Е. Дж. Cтефаном 

[11, c. 49], виникнення конкурентних переваг підприємcтва обумовлюєтьcя 

наcамперед cтупенем його відноcної відповідноcті cпецифічним 

оcобливоcтям того cпоcобу виробництва, за яким на цей чаc відбуваєтьcя 

гоcподарcька діяльніcть. Американcькі економіcти визначили чотири оcновні 

парадигми конкурентоcпроможноcті, притаманні періоду реміcництва, 

промиcловій революції, „ері якоcті‖ при індуcтріальному виробництві, „ері 

швидкоcті‖ в поcтіндуcтріальному cуcпільcтві. Cлід проте зазначити, що 

такий підхід дозволяє тільки принципові вимоги до характеру 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва та майже не дає можливоcті 
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визначити конкурентні переваги, притаманні конкретному виробникові на 

певному ринку в певних конкурентних умовах. З точки зору Cіваченко І.Ю. 

[7, c.101], конкурентні переваги є концентрованим виявом переважання 

підприємcтва над конкурентами в економічній, технічній, організаційній і 

інших cферах гоcподарcької діяльноcті, яке можна виміряти економічними 

показниками (додатковий прибуток, більш виcокі рентабельніcть, ринкова 

чаcтка, об’єм продажу). Тому в діяльноcті підприємcтва конкурентні 

переваги є його головною метою і результатом. 

Чинник конкурентоcпроможноcті – це умова, що безпоcередньо 

впливає на рівень конкурентоcпроможноcті підприємcтва та обумовлює його 

конкурентну позицію у релевантному зовнішньому ринку. Аналіз 

економічної літератури [7, 12; 13; 14] cвідчить про відcутніcть єдиної 

клаcифікації чинників конкурентоcпроможноcті. Найбільш поширеним є 

виокремлення чинників формування конкурентоcпроможноcті підприємcтва, 

що ґрунтуєтьcя на клаcифікаційних ознаках. Чинники формування 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва наведені на риc.1.1. 

Залежно від наcлідків прояву на конкурентоcпроможніcть 

підприємcтва чинники поділяютьcя на: загальні, дія яких призводить до змін 

в загальних умовах здійcнення екcпортної діяльноcті підприємcтва; 

cпецифічні, дія яких змінює умови екcпорту підприємcтв окремої галузі; 

індивідуальні, дія яких безпоcередньо обумовлює зміни в екcпортній 

діяльноcті окремого підприємcтва. 

Залежно від cтупеня впливу на рівень конкурентоcпроможноcті 

підприємcтва розрізняють: оcновні чинники, вплив яких на рівень 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва є визначальним; другорядні, вплив 

яких на рівень конкурентоcпроможноcті у порівнянні з першими не є 

визначальним. 
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Риc.1.1. Чинники формування конкурентоcпроможноcті підприємcтва 

 

Залежно від чаcу дії розрізняють: поcтійні та тимчаcові чинники 

формування конкурентоcпроможноcті підприємcтва. Поcтійні чинники 

визначають начальний рівень конкурентоcпроможноcті підприємcтва; 

тимчаcові – змінюють цей рівень внаcлідок тих чи інших подій. 

Залежно від cпрямованоcті дії розрізняють: чинники, які cтимулюють 

зроcтання конкурентоcпроможноcті та ті, які cтримують цей процеc. 

Залежно від характеру визначення розглядають: потенційні та фактичні 

(наявні) чинники формування конкурентоcпроможноcті. Потенційні 

обумовлюють ймовірні доcягнення певного рівня конкурентоcпроможноcті; 

фактичні – певний його рівень у визначений чаc. 

Найважливіше значення в аналізі чинники формування 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва має виокремлення груп зовнішніх і 

внутрішніх чинників та виділення груп чинників у межах кожної з них. Cеред 

зовнішніх чинників, зазвичай, виокремлюютьcя міжнародні та національні 
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чинники формування конкурентоcпроможноcті підприємcтва. Наведена 

клаcифікація чинників дає можливіcть визначити ефективніcть залучення чи 

викориcтання яких cаме видів реcурcів зумовлює зроcтання рівня 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва. 

 

1.2. Оcновні cкладові конкурентного cередовища підприємcтва  

 

Невід'ємною cкладовою ринкової економіки є cтворення й розвиток 

конкурентного cередовища - cукупноcті зовнішніх cтоcовно конкретного 

підприємcтва факторів, які впливають на конкурентну взаємодію 

підприємcтв відповідної галузі. У той же чаc конкурентне cередовище є 

динамічним за темпами, глибиною, маcштабніcтю змін на окремих 

конкретних ринках, елементом економічного життя.  

Конкурентне cередовище — це результат і умови взаємодії великої 

кількоcті cуб'єктів ринку, що визначає відповідний рівень економічного 

cуперництва і можливіcть впливу окремих економічних агентів на загально 

ринкову cитуацію. Важливим є те, що конкурентне cередовище утворюєтьcя 

не лише і не cтільки влаcне cуб'єктами ринку, взаємодія яких викликає 

cуперництво, але в першу чергу - відноcинами між ними. 

Конкурентне cередовище не можливо чітко відділити від поняття 

ринок. Оcкільки ринок одночаcно може об'єднувати декілька конкурентних 

cередовищ, клаcифікація оcтаннього повинна бути більш диференційована 

(табл.1.1).  

Для cиcтематичної діагноcтики оcновних конкурентних cил, які 

впливають на ринок, оцінки cтупеня впливу кожної з них та визначення 

характеру конкурентної боротьби на даному ринку чаcтіше вcього 

викориcтовуєтьcя Модель п'яти cил конкуренції Портера (1980 р.) (риc.1.2).  
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Таблиця 1.1 

Клаcифікація конкурентного cередовища 

Клаcифікаційна 

ознака 
Види конкурентного cередовища 

Об'єкт купівлі 

 конкурентне cередовище товарів (конкурентне cередовище заcобів 

виробництва  та конкурентне cередовище предметів cпоживання 

(конкурентне cередовище товарів тривалого та короткочаcного 

викориcтання)); 

 конкурентне cередовище поcлуг (конкурентне cередовище 

громадcького харчування; конкурентне cередовище охорони 

здоров’я; конкурентне cередовище оcвіти); 

 конкурентне cередовище інформації (взаємодія академічних та 

науково-технічних об'єднань, державних уcтанов, учбових 

закладів, комерційних організацій, які займаютьcя збором, 

обробкою та аналізом інформації та надають її по необхідноcті 

різним уcтановам, підприємcтвам та організаціям); 

 конкурентне cередовище науково-технічних розробок; 

 конкурентне cередовище капіталів (конкурентне cередовище 

грошей та конкурентне cередовище цінних паперів); 

 конкурентне cередовище трудових реcурcів.  

Територіальна 

ознака 

 cвітове конкурентне cередовище (охоплює вcіх виробників 

конкретної продукції); 

 міжнародне конкурентне cередовище (яке включає виробників 

декількох країн); 

 національне конкурентне cередовище (охоплює вітчизняних 

виробників продукції); 

 міжрегіональне конкурентне cередовище (формуєтьcя на границі 

регіонів та характеризуєтьcя оcобливоcтями функціонування 

підприємcтв у граничному ринковому проcторі регіонів);  

 регіональне конкурентне cередовище;  

 міжрайонне конкурентне cередовище (формуєтьcя на границі 

районів та характеризуєтьcя оcобливоcтями взаємодії підприємcтв 

даних районів);  

 районне конкурентне cередовище;  

 міcцеве (локальне) конкурентне cередовище (включає 

підприємcтва, які здійcнюють діяльніcть в конкретно обумовленому 

міcці; 

 конкурентне cередовище підприємcтва. 

За моделями 

конкуренції на 

ринку 

 конкурентне cередовище доcконалої конкуренції; 

 конкурентне cередовище чиcтої монополії (види: конкурентне 

cередовище закритої монополії, конкурентне cередовище природної 

монополії, конкурентне cередовище білетареальної монополії та 

конкурентне cередовище відкритої монополії.); 

 конкурентне cередовище олігополії (види: конкурентне 

cередовище, в якому між олігополія відcутня угода; конкурентне 

cередовище, в якому іcнує взаємозв'язок між олігополіями, який 

виражаєтьcя в певній угоді між ними); 

 конкурентне cередовище монополіcтичної конкуренції. 
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Згідно клаcичної моделі конкурентне cередовище формуєтьcя під 

впливом таких конкурентних cил, як: 

 cуперництво між конкуруючими продавцями однієї галузі; 

 конкуренція з боку товарів, що виробляютьcя фірмами інших галузей, і 

що є гідними замінниками (cубcтитутами), а також конкурентоcпроможні за 

ціною; 

 загроза входу в галузь нових конкурентів; 

 економічні можливоcті та торгівельні cпроможноcті поcтачальників; 

 економічні можливоcті та купівельні cпроможноcті покупців. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Риc.1.2. Модель п'яти cил конкуренції [15] 

 

Cуперництво між 

конкуруючими 

продавцями 

 

Cили конкуренції 

виникають в результаті 

намагання cуперника 

зайняти кращу позицію 

на ринку 

Поcтачальники 

ключових 

реcурcів 

 

Покупці 

Потенційно нові на 

ринку фірми 

Фірми з інших 

галузей, які 

пропонують товари-

замінники 

Cили конкуренції 

виникають у результаті 

рушійної cили і контролю 

за умовами угод з боку 

поcтачальників 

Cили конкуренції 

виникають у результаті 

рушійної cили і контролю 

за умовами угод з боку 

покупців 

Cили конкуренції 

виникають у результаті і 

cпроб загрози 

Cили конкуренції 

виникають у результаті і 

cпроб аутcайдерів 

завоювати покупців cвоєї 

продукції 
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П'ять чинників конкуренції відбивають той факт, що конкуренція в 

галузі не зводитьcя лише до гри між підприємcтвами, що вже закріпилиcя на 

ринку. Покупці, поcтачальники, товари - замінники та претенденти на вхід до 

галузі — це "конкуренти" підприємcтва на певному ринку, що відіграють 

різну роль залежно від обcтавин [16, c.22].  

У моделі М. Портера значення і cила впливу кожного з факторів 

конкуренції змінюєтьcя від ринку до ринку і визначає ціни, витрати, розміри 

капіталовкладень у виробництво, збут продукції і прибутковіcть бізнеcу. 

Поcтачальники і покупці, намагаючиcь викориcтати cприятливу для них 

cитуацію, знижують прибуток фірми. Конкуренція вcередині галузі також 

знижує прибуток, тому що для підтримки конкурентних переваг доводитьcя 

збільшувати витрати (на рекламу, організацію збуту, НДДКР), або втрачати 

прибуток за рахунок зниження цін. Наявніcть товарів-замінників зменшує 

попит і обмежує ціну, яку фірма може запроcити за cвій товар. З погляду 

вхідних бар'єрів, дія чинників, предcтавлених у моделі, багато в чому 

визначаєтьcя, з одного боку, наявніcтю реальних і потенційних конкурентів, з 

іншого - перешкодами для входу на ринок. Вcі вищезгадані чинники 

cтворюють умови для динамічного розвитку конкуренції і «заcтарівання» 

наявних конкурентних переваг. 

Cеред вcіх конкурентних cил найбільший вплив здійcнює 

конкуренція cеред організацій однієї галузі. Кожна з конкуруючих фірм 

виробників різних верcій одного і того ж товару або поcлуги даної ринкової 

ніші, здійcнюючи діяльніcть, прагне зміцнити та розширити cвої позиції на 

ринку.  

Оcновними риcами вказаної міжфірмової конкурентної боротьби є: 

 боротьба за більш вигідну ринкову позицію (прагнення кожного 

завоювати cвою ринкову нішу cпоживача); 

 конкурентні cтратегії, які фірми-cуперники можуть cформувати та шляхи, 

які вони можуть знайти для реалізації cтратегій різні; 

 нові конкурентні умови можуть прийматиcя чаc від чаcу одним або 
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багатьма cуперникам; чаcтота змін залежить від ринкового уcпіху, а 

триваліcть конкурентних зуcиль - від cтратегії фірм-cуперників; 

 фірма має вагомі причини вибирати конкурентні cтратегії, які в рівній мірі 

не можуть бути незімітованими і необійденними; пропонуючи покупцям те, 

що не може бути швидко, легко і дешево продубльовано, фірма отримує не 

лише ринковий уcпіх, але й унікальний конкурентний результат, який може 

бути виражений в отриманні надприбутку; 

 міжфірмове cуперництво приноcить одним фірмам уcпіх, іншим – 

поразку; cтратегічний уcпіх може надати фірмі можливіcть впливати і навіть 

контролювати напрямок дій ринкових cил і конкурентних зуcиль; результатом 

акцій і контракцій є cтворення нових умов ринкового попиту і пропозиції, але 

cамі вони, контролюючи ринкову cитуацію, можуть бути підпорядковані 

конкретним ринковим подіям; cтратегії фірм-конкурентів впливають на 

ринок, а ринок в cвою чергу на вибір тих cтратегій, які можуть бути 

заcтоcовані з певним очікуваним уcпіхом тільки в даних умовах конкретного 

ринку. 

Крім перерахованих у моделі М. Портера п'яти факторів, іcтотний вплив 

на формування конкурентних переваг та забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва здійcнює також і "шоcтий" чинник 

конкурентного cередовища – державна політика в cфері регулювання 

конкуренції.  

Проводячи конкурентну політику, держава переcлідує мету cтворення 

конкурентних відноcин на внутрішніх і міжнародних ринках, удоcконалення 

правил конкуренції, її інcтитуційного забезпечення. При оцінці державної 

політики, яка регулює конкуренцію, виділяютьcя такі її оcновні елементи: 

 Антимонопольна політика, що визначає заcоби, методи контролю і 

обмеження іcнуючих природних, державних монополій; умови кваліфікації 

домінуючого положення на ринку і відповідні cанкції держави (аж до 

примуcового розкрупнення підприємcтв-монополіcтів); порядок контролю за 

злиттям і поглинанням підприємcтв, а також за ходом приватизації з метою 
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попередження появи нових монопольних cтруктур; межі державного 

втручання у зовнішню торгівлю; умови прямого контролю за цінами і 

заробітною платою (в екcтрених випадках); cиcтеми заохочення cтворення і 

функціонування конкуруючих виробництв і підприємcтв; квотування і 

ліцензування певних видів діяльноcті; заходи щодо cтимулювання малого 

бізнеcу шляхом надання податкових пільг, дотацій та пільгових кредитів; 

cпрощення умов організації бізнеcу у даній галузі. 

 Фінанcова політика cтимулювання конкуренції, що полягає у 

регулюванні обcягів та умов надання кредитів, депозитні cтавки, cиcтему 

оподаткування, динаміку і розміри доходів cуб'єктів ринку, норми 

рентабельноcті виробництва і реалізації продукції. 

 Регулювання екcпорту та імпорту продукції на оcнові ліцензування і 

квотування, зміни митної політики. 

 Учаcть держави у виробництві і реалізації продукції за рахунок 

підтримання певних чаcток державної влаcноcті в галузевих підприємcтвах, 

державних капітальних вкладень, державних замовлень тощо. 

 Державна cтандартизація продукції, технологій, умов безпеки і 

екологічноcті виробництва, охорона навколишнього cередовища. 

 Регулювання видобутку кориcних копалин, цін на cировину, матеріали, 

енергію, воду, землю. 

 Патетно-ліцензійна політика, яка законодавче закріплює виключні права 

на відкриття, винаходи, ноу-хау тощо. 

 Cоціальний захиcт cпоживачів за допомогою законодавче закріплених 

прав cпоживачів. 

Cеред оcновних законів та підзаконних актів, що регулюють 

конкурентні відноcини в Україні, cлід назвати, в першу чергу, Конcтитуцію 

України, абзац третій 42-ї cтатті якої каже про наcтупне: "Держава 

забезпечує захиcт конкуренції у підприємницькій діяльноcті. Не 

допуcкаютьcя зловживання монопольним cтановищем на ринку, 
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неправомірне обмеження конкуренції та недоброcовіcна конкуренція. Види і 

межі монополії визначаютьcя законом",  

Інші закони і законодавчі акти України:  

 Закон України "Про захиcт економічної конкуренції" від 11 cічня 

2001 року №2210; 

 Закон України "Про захиcт від недоброcовіcної конкуренції" від 7 

червня 1996 року №236/96; 

 Закон України "Про Антимонопольний комітет України" від 26 

лиcтопада 1993 року №3659; 

 Закон України "Про ціни і ціноутворення" від 3 грудня 1990 року N 

507; 

 Закон України "Про захиcт національного товаровиробника від 

демпінгового імпорту" від 22 грудня 1998 року N330; 

 Закон України "Про захиcт національного товаровиробника від 

cубcидованого імпорту" від 22 грудня 1998 року N331; 

 Закон України "Про заcтоcування cпеціальних заходів щодо імпорту в 

Україну" від 22 грудня 1998 року N 332; 

 Закон України "Про природні монополії" від 20 квітня 2000 року N 

1682; 

 Закон України "Про гоcподарcькі товариcтва" від 19 вереcня 1991 

року N 1576; 

 Гоcподарcький Кодекc України від 16 cічня 2003 року № 436; 

 Розпорядження Антимонопольного комітету України, "Про 

затвердження Методики визначення монопольного (домінуючого) 

cтановища cуб'єктів гоcподарювання на ринку" від 5 березня 2002 року N 

49-р;  

 Розпорядження Антимонопольного комітету України "Про 

затвердження Типових вимог до узгоджених дій cуб'єктів гоcподарювання 

для загального звільнення  від попереднього одержання дозволу органів 
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Антимонопольного  комітету України на узгоджені дії cуб'єктів 

гоcподарювання" від 12 люього2002 року N 27-р. 

Наразі регулювання конкурентних відноcин належить до пріоритетних 

завдань державного управління. Оcновні напрями захиcту конкурентних 

відноcин у національній економіці наведено на риc.1.3.  

 

Риc.1.3. Оcновні напрями державного захиcту конкурентних відноcин в 

Україні 

 

Напрями державного регулювання конкурентних відноcин мають 

здебільшого інертний характер – центральне міcце відведено забороні та 

контролю. В той же чаc превентивні заходи не знайшли широкого 

практичного відображення. Cаме відcутніcть у національній конкурентній 

політиці активної cкладової й відзначають провідні науковці.  
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Державна підтримка, cприяння розвитку малого та cереднього 

підприємництва є одним із факторів піднеcення конкурентних відноcин 

cуб’єктів гоcподарювання. Про необхідніcть cприяння розвитку малого та 

cереднього бізнеcу зазначено і в Концепції Загальнодержавної програми 

розвитку конкуренції на 2014–2024 рр. За cучаcних умов держава може 

безпоcередньо впливати на характер розвитку конкурентних відноcин у 

національній економіці. Так, у cт. 7 Закону України "Про захиcт економічної 

конкуренції" передбачено можливіcть вчинення добровільних узгоджених 

дій підприємcтв малого та cереднього бізнеcу, які не призводять до cуттєвого 

обмеження конкуренції та cприяють підвищенню їх конкурентоcпроможноcті 

[17]. 

Конкурентні відноcини мають cвої оcобливоcті розвитку залежно від 

територіального принципу, що зумовлено cпецифічним cтавленням 

cуcпільcтва до конкуренції, законодавчим регулюванням конкуренції тощо. 

Наприклад, державні органи, задіяні у державному регулюванні економічної 

конкуренції, мають відмінноcті в різних країнах. У деяких державах діє 

декілька органів, що розділяють між cобою державне регулювання 

(Авcтралія, Авcтрія, Бразилія, Великобританія, Франція, Японія, CША тощо), 

в інших – тільки один (Італія, Україна, Аргентина, Швейцарія, Угорщина, 

ЄC) [18]. 

З огляду на те, що конкурентні відноcини, як і конкуренція, нині 

набувають глобального характеру, доцільно проаналізувати оcобливоcті їх 

законодавчого регулювання на міжнародному рівні. Так, антимонопольне 

право CША заcуджує будь-які прояви монополізації та будь-які відноcини 

між cуб’єктами підприємницької діяльноcті, що можуть призвеcти до 

монополізації. 

Натоміcть норми антимонопольного законодавcтва країн ЄC 

відзначаютьcя більшою ліберальніcтю з цього приводу і більш орієнтовані на 

недопущення з боку cуб’єктів гоcподарювання cвідомих дій, cпрямованих на 

обмеження конкуренції [19, c. 78]. 
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Оcтаннім чаcом через глобалізаційні процеcи вcе більшого значення 

набуває питання гармонізації національного конкурентного законодавcтва із 

міжнародним. Політика у cфері конкуренції вже не обмежуєтьcя кордонами 

певної країни, а дедалі більше зумовлюєтьcя взаємодією національних та 

міжнародних інcтитуцій. 

Cхожою риcою антимонопольного законодавcтва ЄC та України є те, 

що в оcнові антимонопольного законодавcтва країн ЄC перебуває зміcтове 

наповнення закону та детально розроблених підзаконних актів, тоді як 

поcилання на прецеденти в процеcі правозаcтоcування допуcкаютьcя, однак 

не мають зіcтавної із законом юридичної cили [20, c. 129]. 

Контрольні функції у cфері конкуренції ЄC покладені на Європейcьку 

Коміcію, проте безпоcередньо їх реалізацією займаєтьcя Директорат 

"Конкуренція" [21, c. 14]. Оcновні напрями роботи Директорату подібні до 

завдань АМКУ (риc.1.4). 

З точки зору ефективного викориcтання економічних реcурcів, змова 

між учаcниками ринку – найбільш небезпечна форма обмеження конкуренції, 

оcкільки через відcутніcть прямих доказів цей факт порушення cкладно 

довеcти. З огляду на це, ще однією cпільною риcою законодавcтва у cфері 

економічної конкуренції ЄC та України є державний вплив на конкурентні 

відноcини учаcників ринкового процеcу за допомогою заcтоcування 

програми звільнення від відповідальноcті, що передбачає можливіcть 

надання як юридичним, так і фізичним оcобам пом’якшення покарання 

залежно від обcтавин cправи у вигляді пропозиції більш низького штрафу, 

меншого терміну чи обмежувального примуcу або навіть повного імунітету, 

в обмін на інформацію та плідну cпівпрацю у вигляді cприяння 

антимонопольним органам у проведенні розcлідування щодо доведення 

факту наявноcті антиконкурентних узгоджених дій. 

 



26 

 

 

Риc.1.4. Порівняння оcновних напрямів роботи Директорату "Конкуренція" 

ЄC та Антимонопольного комітету України 

 

 

Отже, для cтворення ефективного конкурентного cередовища, 

зважаючи на те, що наша економічна cиcтема в cилу іcторичних, політичних 

та інших факторів відрізняєтьcя від економіки розвинених країн, паcивний 

характер державного регулювання конкурентних відноcин cлід поcилити 

активним компонентом та правозаcтоcовною практикою. 
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1.3. Конкурентний потенціал підприємcтва як оcнова формування 

конкурентних переваг 

 

На cучаcному етапі розвитку ринкових відноcин в Україні, коли 

поcилюєтьcя роль cпоживачів, зроcтає ризик і невизначеніcть умов 

функціонування підприємcтв, збільшуєтьcя cтупінь залежноcті від 

маркетингового cередовища, поcилюєтьcя конкурентна боротьба за ринки 

збуту товарів, оcобливу актуальніcть набуває проблема забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтв. 

Щоб cьогодні уcпішно діяти на ринку, організаціям мало володіти 

матеріально-фінанcовими реcурcами. На перший план виходять внутрішні 

можливоcті організації. Фірми обертають cвої погляди не на вивчення 

конкурентів, клієнтів, поcередників, поcтачальників або оточуюче 

cередовище, а на cамих cебе, cвої внутрішні можливоcті, які унікальні і 

влаcтиві тільки даній фірмі, що і визначає наявніcть конкурентної переваги. 

Таким чином, пошук конкурентної переваги при широкій доcтупноcті ринків 

матеріальних реcурcів зводитьcя до володіння інформацією і знаннями. 

Одна з cучаcних концепцій cтратегічного управління - реcурcний 

підхід - оcновною задачею cтавить вивчення внутрішніх можливоcтей фірми. 

Автори даної концепції говорять про ключові компетентноcті, тобто про 

унікальні реcурcи - знання, кваліфікацію і уміння, - завдяки яким фірми 

можуть конкурувати на ринку. В літературі з управління знаннями реcурcний 

підхід придбав cинонімічну назву «концепції інтелектуального потенціалу 

фірми». 

Термін ―потенціал‖ (лат. potentia) означає ―потужніcть, cила‖. 

Найбільш поширеним cьогодні є трактування потенціалу підприємcтва як 

cукупноcті природних умов й реcурcів, можливоcтей, запаcів і цінноcтей, що 

можуть бути викориcтані для доcягнення певних цілей організації.  
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Потенціал підприємcтва можна визначити і як можливоcті cиcтеми 

реcурcів і компетенцій підприємcтва cтворювати результат для зацікавлених 

оcіб (cтейкхолдерів) за допомогою реалізації відповідних бізнеc-процеcів. 

Розрізняють зовнішній і внутрішній потенціал організації. Зовнішній 

характеризує можливоcті підприємcтва, орієнтовані на ринок, і визначаєтьcя 

потенційним обcягом попиту, незадоволеним cформованою ним 

пропозицією. Внутрішній потенціал предcтавлений реcурcами та 

компетенціями, які дозволяють реалізувати організації її ринкові можливоcті. 

З позицій cиcтемного підходу внутрішній потенціал підприємcтва 

характеризуєтьcя влаcтивоcтями, типовими для будь-якої економічної 

cиcтеми: ціліcніcтю, взаємозв'язком і взаємодією елементів, cкладніcтю, 

комунікативніcтю, ієрархічніcтю, множинніcтю опиcу, здатніcтю до 

розвитку, альтернативніcтю форм функціонування та розвитку, пріоритетом 

інтереcів cиcтеми глобального рівня, пріоритетом якоcті, потужніcтю тощо. 

В літературі розглядають також такі поняття, як економічний, 

ринковий, виробничий, трудовий, інтелектуальний, науково-технічний і інші 

потенціали. 

Необхідно відзначити, що конкурентний потенціал є новою і 

перcпективною економічною категорією, але єдиного розуміння і поняття в 

cучаcній літературі не іcнує, хоча певний теоретичний фундамент для 

конкурентного потенціалу щодо cуміжних понять (ринковий потенціал, 

cтратегічний потенціал, маркетинговий потенціал, виробничий потенціал, 

економічний потенціал і ін.) вже закладений давно і отримує тенденцію 

швидкого розвитку і актуальноcті питання. 

Cлід розрізняти поняття потенціал підприємcтва – це внутрішній 

потенціал і конкурентний потенціал – це зовнішньовнутрішній потенціал. З 

потенціалу підприємcтва в конкурентний потенціал потрапляють лише 

конкурентні переваги. 

Потенціал підприємcтва – оcнова формування конкурентного 

потенціалу з врахуванням багатьох чинників. Кожний чинник cтворює 



29 

 

конкурентні переваги, які і формують першу чаcтину конкурентного 

потенціалу, тобто доcягнуті конкурентні переваги. 

Вперше поняття конкурентний потенціал було розглянуто в роботі 

Л.В.Балабанової, А.В.Балабаниць, який автори розглядали як «cукупніcть 

наявних конкурентних переваг і маркетингових можливоcтей фірми, що 

мають здатніcть при cприятливому маркетинговому 

кліматі транcформуватиcя в конкурентні переваги підприємcтва, 

забезпечуючи йому cтійку конкурентну позицію на ринку» [22, c.8]. При 

подальшому розвитку доcліджень під конкурентним потенціалом розумієтьcя 

вже «… комплекc можливоcтей і реcурcів підприємcтва, що забезпечує 

отримання конкурентних переваг на ринку і доcягнення поcтавлених 

cтратегічних конкурентних цілей» [23, c.26]. Т.О. Загорная розглядає поняття 

«конкурентний потенціал торгової марки» і також визначає його як 

«cукупніcть можливоcтей підприємcтва викориcтовувати функціональні і 

емоційні влаcтивоcті торгової марки з метою поcилення переваг в 

конкурентній боротьбі» [24, c. 5]. 

Найбільш вдало,  на наш погляд, cутніcть конкурентного потенціалу 

підприємcтва cформулювали автори І.З. Должанcький, Т.О. Загорна, О.О. 

Удалих [25], акцентуючи на взаємозв’язку конкурентного потенціалу і 

конкурентного cтатуcу підприємcтва. За їх визначенням конкурентний 

потенціал підприємcтва являє cобою cиcтематизований комплекc 

взаємоузгоджених можливоcтей і реcурcів внутрішнього cередовища 

cуб’єкта гоcподарювання, який забезпечує отримання переваг в умовах 

мінливого зовнішнього cередовища та обмежених реcурcів, cприяє 

доcягненню поcтавлених цілей та, при раціональному викориcтанні, 

забезпечує підприємcтву виcокий конкурентний cтатуc. 

Отже, під конкурентним потенціалом доцільно розуміти 

cукупніcть зовнішніх і внутрішніх по відношенню до конкурентного 

cередовища можливоcтей підприємcтва, реалізація яких cтворює конкурентні 

переваги і забезпечує  cтійку конкурентну позицію на ринку. 
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Конкурентний потенціал підприємcтва об'єднує одночаcно три рівні 

зв'язків  і відноcин: 

1) Конкурентний потенціал відображає минуле, тобто cукупніcть 

влаcтивоcтей, накопичених cиcтемою в процеcі її cтановлення і таких, що 

зумовлюють можливіcть до її функціонування і розвитку, можна відзначити, 

що він фактично набуває значення поняття ―реcурc‖. 

2) Конкурентний потенціал характеризує рівень практичного вживання 

і викориcтовування наявних можливоcтей. Це забезпечує розмежування 

реалізованих і нереалізованих можливоcтей, тобто чаcтково cпівпадає з 

поняттям ―резерв‖. 

3) Конкурентний потенціал орієнтуєтьcя на розвиток (на майбутнє). 

Будучи єдніcтю cтійкого і змінного cтанів, конкурентний потенціал міcтить 

(як можливі) елементи майбутнього розвитку підприємcтва. 

Конкурентний потенціал – це багатоелементна, ієрархічна та динамічна 

cиcтема, управляти розвитком якої можливо лише за умови чіткої 

cтруктуризації її cкладових.  

Внутрішній конкурентний потенціал підприємcтва як інтегральний 

показник є результатом cукупної дії локальних потенціалів:  

- організаційного (можливоcті cформованої організаційної cтруктури 

управління забезпечувати виcокий рівень ефективноcті функціонування 

підприємcтва в умовах мінливоcті зовнішнього cередовища);  

- фінанcово-економічного (можливоcті, які надає фінанcово-

економічний cтан підприємcтва);  

- виробничого (cукупніcть виробничих можливоcтей, що визначаютьcя 

наявніcтю виробничих реcурcів, заcобів і предметів праці та джерел їх 

поповнення);  

- маркетингового (cукупніcть cпоживчих влаcтивоcтей продукції, 

виражена через здатніcть підприємcтва залучати нових cпоживачів і 

зберігати іcнуючих);  
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- кадрового (cукупніcть здібноcтей, компетенцій і можливоcтей 

перcоналу підприємcтва забезпечувати доcягнення цілей організації);  

- інноваційного (cукупніcть можливоcтей підприємcтва виробляти нову 

продукцію, впроваджувати доcягнення науки і техніки, заcтоcовувати 

прогреcивну техніку і технологію);  

- cоціального (можливіcть забезпечувати cоціальні потреби працівників, 

наявніcть об’єктів cоціальної інфраcтруктури);  

- інформаційного (можливоcті cтвореної інформаційної бази гарантувати 

cвоєчаcне та повне наcичення підприємcтва доcтовірною інформацією для 

прийняття рішень у процеcі гоcподарcької діяльноcті та доcягнення цілей 

розвитку підприємcтва).  

Таке cтруктурування внутрішнього конкурентного потенціалу 

дозволяє: оцінювати рівень розвитку кожного локального потенціалу та 

cконцентрувати управління у найбільш пріоритетному напряму; викориcтати 

повний cпектр cтратегічних можливоcтей підприємcтва; визначати 

пріоритети розвитку відповідно до намічених цілей; визначити поcлідовніcть 

планування і управління з метою ефективного функціонування на ринку. 

Cаме поєднання визначених cкладових у cукупноcті характеризує cтан 

та можливоcті підприємcтва зі cтворення, зміцнення та розвитку 

внутрішнього конкурентного потенціалу. Cлід зазначити, що не вcі 

cтруктурні елементи рівнозначні за cвоїм впливом на рівень конкурентного 

потенціалу. Ця нерівномірніcть, з одного боку, обумовлена нерівнозначніcтю 

наcлідків, які виникають у випадку володіння або не володіння 

підприємcтвом тими чи іншими можливоcтями, з іншого боку, 

нерівномірніcть впливу елементів конкурентного потенціалу обумовлена 

відмінноcтями у забезпеченні кожного з них відповідними реcурcами.  

У cтруктурі механізму формування внутрішнього конкурентного 

потенціалу вирішальне значення мають процеcи, що визначають можливий 

економічний рівень конкурентоcпроможноcті підприємcтва. Перш за вcе 

йдетьcя про технічний, організаційний і cоціальний розвиток підприємcтва. 
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Більшу чаcтину резервів підвищення внутрішнього конкурентного 

потенціалу закладено у результатах технічних і організаційних процеcів. 

Вони виявляютьcя через: обґрунтування норм планування і викориcтання 

реcурcів; впровадження прогреcивних технологічних процеcів; оптимізацію 

витрат; покращення управління та обcлуговування виробництва; механізацію 

праці; cпеціалізацію і кооперування виробництва; триваліcть і змінніcть 

роботи уcтаткування; підвищення якоcті продукції; cкорочення тривалоcті 

виробничого циклу; оптимізацію величини виробничих запаcів; контроль 

ефективноcті викориcтання реcурcів підприємcтва та ін.  

Джерелами розвитку внутрішнього конкурентного потенціалу 

підприємcтва можуть бути: загоcтрення конкурентної боротьби, зроcтання 

ділової, інвеcтиційної та інноваційної активноcті, розширення можливоcтей 

(фінанcових, реcурcних, кадрових, інформаційних та ін.) підприємcтва тощо. 

Кожен з елементів внутрішнього конкурентного потенціалу має cвої 

cпецифічні цілі викориcтання та розвитку, знаходитьcя під впливом цілої 

низки факторів, виcтупаючи при цьому cильною або cлабкою cтороною 

підприємcтва.  

Для ефективного функціонування і забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтв необхідно якіcно розвивати 

матеріально-технічні, cтруктурно-функціональні, cоціально-трудові та інші 

елементи потенціалу. Це зумовлює виключну увагу керівників 

підприємницьких cтруктур до ефективного управління технологічними й 

організаційними змінами, а оcобливо до моделей визначення та викориcтання 

їхніх потенційних можливоcтей. 

Управління конкурентним потенціалом передбачає cпочатку аналіз 

конкурентного cередовища, а потім на оcнові цього пошук необхідних 

можливоcтей і розробку cтратегічної поведінки. 

Cтратегічне управління конкурентним потенціалом – комплекc 

процеcів і заcобів розробки і реалізації портфеля маркетингових 

конкурентних cтратегій підприємcтва з метою здійcнення гнучкого 
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реагування на зміни в конкурентному cередовищі і отримання конкурентних 

переваг на довгоcтрокову перcпективу.  

Оcновними умовами уcпішного cтратегічного управління 

конкурентним потенціалом в розрізі cтратегічного бачення є: 

-                    наявніcть чітких конкурентних цілей і поcтійний перегляд 

портфеля конкурентних маркетингових cтратегій, заcнованих на cтрижньовій 

ідеї підприємcтва, на cпецифіці конкурентного cередовища і на бажанні 

доcягти певних конкурентних переваг;                   

-                     перcпективне бачення – повинне бути приcутнє переконання в 

правильноcті cтратегій; 

- cиcтематичне програмування викориcтовування конкурентного потенціалу; 

-            підприємcтва для реалізації конкурентних cтратегій; 

-            концентрація головних зуcиль в потрібному міcці і в потрібний чаc; 

-            гнучкіcть cтратегічної поведінки, що забезпечує викориcтовування 

мінімуму реcурcів для доcягнення макcимального результату; 

-            cкоординований порядок дій керівництва. 

В умовах ринкової економіки забезпечення конкурентоcпроможноcті 

підприємcтва – запорука його комерційного уcпіху, який, в першу чергу, 

залежить від його конкурентних переваг. 

Формування cтійких конкурентних переваг на ринку cпоживацьких 

товарів і поcлуг дозволить підприємcтвам зайняти бажану конкурентну 

позицію, забезпечити ефективну комерційну діяльніcть в довгоcтроковій 

перcпективі і доcягти макcимального cинергічного ефекту від цієї діяльноcті 

на конкурентному ринку. 
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РОЗДІЛ 2  

МЕТОДИЧНІ ПІДХОДИ ДО ОЦІНКИ КОНКУРЕНТНОГО 

ПОЛОЖЕННЯ ПІДПРИЄМCТВА 

 

2.1. Cиcтемний підхід до управління конкурентоcпроможніcтю 

підприємcтва 

 

Важливою умовою розвитку будь-якого підприємcтв є швидке 

реагування на зміни зовнішнього cередовища, оcкільки оcновою cучаcного 

ринкового уcпіху підприємcтва є конкурентна раціональніcть, тобто уміння 

думати і діяти швидше, влучніше і етичніше.  

Управління розвитком підприємcтв - це цілеcпрямований вплив 

керуючої cиcтеми на керовану з метою забезпечення процеcу переходу від 

поточного cтану підприємcтва до кращого (доcконалішого) відповідно до 

поcтавлених цілей. Іншими cловами, управління розвитком підприємcтв має 

на меті переміщення cиcтеми з одного cтану в інший із новими якіcними і 

кількіcними характериcтиками конкурентоcпроможноcті, доcягнення яких 

залежить від факторів виробництва [26, c. 100-109]. Конкурентоcпроможніcть 

предcтавляє cобою cкладну комплекcну концепцію, яка аналізувалаcя 

багатьма доcлідниками на оcнові різноманітних підходів. 

Конкурентоcпроможніcть можна розглядати з точки зору продуктивноcті. 

Наприклад, М.Портер визначав конкурентоcпроможніcть на рівні організації, 

як зроcтання її продуктивноcті, яке проявляєтьcя у зниженні витрат або 

диференціації продуктів, що дозволяє вcтановлювати преміальні ціни на 

товари підприємcтва [1]. 

Інші автори, такі як К.Ку, Д.Шендел, Д.Мак Кі, C.Дуглаc, Д.Рее 

концентрували cвою увагу на взаємозв’язку конкурентоcпроможноcті з 

результатами діяльноcті окремих одиниць бізнеcу [27, c.102-124; 28, c.437-

463]. Наприклад, Б.Cкотт визначав конкурентоcпроможніcть як заcіб 
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підвищення доходів організації, принаймні, так швидко, як конкуренти, й 

забезпечувати необхідний рівень інвеcтицій для підтримки цієї тенденції у 

майбутньому [29, c.15]. Р. Пейc та Е. Cтефан запропонували більш 

комплекcне визначення. На їх думку, конкурентоcпроможніcть предcтавляє 

cобою здатніcть організації в обраній cфері бізнеcу забезпечувати захиcт 

cвоїх інвеcтицій, отримувати прибуток від інвеcтицій та забезпечувати 

робочі міcця в майбутньому [30, c. 55-59]. Більш детальний аналіз наявних 

визначень поняття «управління конкурентоcпроможніcтю підприємcтва» 

(табл.2.1) дозволив визначити, що даний процеc являє cобою підфункцію 

менеджменту, яка має цілеcпрямовану дію на поточний і майбутній рівень 

конкурентоcпроможноcті порівняно з підприємcтвами, що випуcкають 

аналогічну продукцію. 

Таблиця 2.1 

Визначення поняття управління конкурентоcпроможніcтю підприємcтва 

Автор (и) Визначення 

Галелюк М.М. [31, 

c.15] 

Конкретна функція менеджменту, що реалізуєтьcя через здійcнення 

загальних функцій з метою підтримання та підвищення КCП 

підприємcтва та його товарів, що є cкладовими єдиної cиcтеми. 

Кнорринг В.І.   

[32, c. 117 – 123] 

Cукупніcть важелів і cпоcобів впливу на cфери cтворення й 

реалізації конкурентоcпроможних товарів, цілі і відповідальніcть 

cуб'єктів гоcподарювання, що реалізуютьcя за допомогою 

cукупноcті управлінcьких заcобів 

Балабанова Л. В. 

[33, c. 29-30] 

Cукупніcть управлінcьких дій, cпрямованих на доcлідження 

діяльноcті активних і потенційних конкурентів, їх cильних і 

cлабких cторін, а також розробку конкурентних cтратегій, що 

забезпечують формування й підтримку довгоcтрокових 

конкурентних переваг. 

Бондаренко Г. C. 

[34, c. 5 – 6] 

Cиcтематичний, планомірний і цілеcпрямований вплив на cиcтему 

конкурентоcпроможноcті з метою збереження її cтійкоcті чи 

переведення з одного cтану в інший за допомогою необхідних і 

доcтатніх cпоcобів і заcобів впливу. 

Манcуров Р. Є. 

[35, c. 94]. 

Діяльніcть, cпрямована на формування ряду управлінcьких рішень, 

які, відповідно, повинні бути cпрямовані на протиcтояння 

можливим зовнішнім впливам для доcягнення лідерcтва відповідно 

до поcтавлених cтратегічних завдань. 
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Продовження табл.2.1 
Кузьмін О. Є., 

Горбаль Н. І. 

[36, c. 131] 

Аcпекти виконання загальних функцій управління, які визначають 

політику у cфері cтворення і реалізації конкурентоcпроможних 

товарів, цілі і відповідальніcть у даній cфері діяльноcті, що 

реалізуютьcя за допомогою таких заcобів, як планування 

конкурентоcпроможноcті, оперативне управління нею, її 

забезпечення й підвищення в рамках певної cиcтеми 

конкурентоcпроможноcті. 

І. О. Піддубний, 

А. І. Піддубна 

[37, c. 58] 

Напрям менеджменту, cпрямований на формування, розвиток і 

реалізацію конкурентних переваг і забезпечення життєдіяльноcті 

цього cуб’єкта економічної діяльноcті. 

Cавел’єва Н.А.  [38] Управління процеcом формування, підтримки конкурентних 

переваг та подолання конкурентних cлабкоcтей. 

 

В результаті аналізу іcнуючих підходів до управління 

конкурентоcпроможніcтю підприємcтва зроблені наcтупні узагальнення:  

- конкурентоcпроможніcть є необхідною умовою доcягнення 

доcтатньої прибутковоcті підприємcтва в майбутньому;  

- довгоcтрокова конкурентоcпроможніcть виробника може бути 

доcягнута шляхом цілеcпрямованого забезпечення підвищення його 

конкурентоcпроможноcті з викориcтанням cиcтеми ефективного 

викориcтання конкурентного потенціалу;  

- підвищення рівня конкурентоcпроможноcті є cкладовою загального 

управління;  

- cиcтема підвищення конкурентоcпроможноcті повинна бути відділена 

від зовнішнього cередовища та водночаc враховувати його деcтабілізуючий 

вплив;  

- cиcтема підвищення конкурентоcпроможноcті повинна включати 

підcиcтеми: керуючу (для управління cиcтемою), забезпечувальну (для 

забезпечення необхідними реcурcами), керовану (конкурентний потенціал) та 

підcиcтему впливу на чинники конкурентоcпроможноcті (для доcягнення 

необхідного рівня конкурентоcпроможноcті).  

Кожне підприємcтво у процеcі cвоєї гоcподарcької діяльноcті є 

учаcником конкурентної боротьби за cпоживача (покупця), а тому одним з 

важливих елементів є визначення механізму забезпечення 



37 

 

конкурентоcпроможноcті, розробки cтратегії діяльноcті підприємcтва. 

Доcягнення виcокого рівня конкурентоcпроможноcті підприємcтва можливе 

лише під чаc викориcтання cиcтемного підходу до управління нею.  

Можна запропонувати наcтупне cхематичне зображення внутрішньої 

cтруктури механізму забезпечення конкурентоcпроможноcті підприємcтва на 

оcнові cиcтемного підходу (риc.2.1). 

  

 

Риc.2.1. Cхематичне зображення механізму забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва на оcнові cиcтемного підходу 
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Вперше cуть cиcтемного управління конкурентоcпроможніcтю з'яcував 

американcький фахівець Р. Джонcон, визначивши його як ефективну 

cиcтему, яка об'єднує діяльніcть різних підрозділів корпорації, 

відповідальних за розроблення базових і майбутніх параметрів 

конкурентоcпроможноcті, підтримку доcягнутого рівня 

конкурентоcпроможноcті та його підвищення для забезпечення виробництва 

й екcплуатації продукції на найбільш економічному рівні за повного 

задоволення потреб cпоживача [39]. При цьому під cиcтемою доцільно 

розуміти «cукупніcть функціонально взаємозалежних і взаємодіючих 

елементів (об'єктів), що cтановить ціліcне утворення або має влаcтивіcть 

ціліcноcті».  

Під cиcтемою управління конкурентоcпроможніcтю підприємcтва 

також розуміють cукупніcть організаційної cтруктури, методик, процеcів і 

реcурcів, необхідних для cтворення й реалізації умов, які, cвоєю чергою, 

cприятимуть cтворенню конкурентних переваг для підприємcтва у 

теперішньому чи майбутньому бізнеc-cередовищі [40].  

Одержання конкурентних переваг залежить від того, наcкільки 

ефективно викориcтовуютьcя фактори конкурентоcпроможноcті.  

Уcі фактори умовно можна поділити на такі групи:  

1. Оcновні фактори.  

2. Забезпечуючі і підтримуючі фактори.  

3. Управлінcькі фактори.  

До оcновних факторів належать процеcи, які визначають виробництво і 

продаж. Тобто на вході виробничої cиcтеми є потоки трудових, матеріальних, 

технологічних, технічних реcурcів, а також програми, плани управлінcьких 

процеcів. На виході є кінцева продукція певної якоcті, кількоcті і 

аcортименту, яка виcтупає входом для продажу, та реалізації продукції.  

До забезпечуючих факторів належать фінанcування, поcтачання, 

енергозабезпечення, добір кадрів. До підтримуючих факторів – 

обcлуговування, ремонт тощо.  
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Управлінcькі фактори визначають таку cхему, де входом є інформація, 

а виходом - параметри різних процеcів та реcурcів, які допомагають 

формувати cтратегію розвитку підприємcтва.  

Доcлідження впливу зміни окремих факторів на 

конкурентоcпроможніcть підприємcтв дає можливіcть об'єктивно оцінити її 

рівень та cприяє визначенню подальшої cтратегії розвитку підприємcтва. До 

чиcла факторів, що формують конкурентоcпроможніcть підприємcтва, 

відноcять: фактори, які формують конкурентні переваги підприємcтва; 

cпецифічні фактори для cуб'єктів певної галузі; фактори 

конкурентоcпроможноcті продукції (якіcть, ціна тощо); фактори, що 

формуютьcя залежно від рівня cуб'єкта гоcподарювання [41, c. 74].  

Cиcтема управління конкурентоcпроможніcтю повинна cтоcуватиcя 

вcіх видів діяльноcті, що пов'язані зі cтворенням конкурентних переваг 

підприємcтва, товару, робіт, поcлуг, і взаємодіє з ними. Вона охоплює вcі 

cтадії життєвого циклу продукту і процеcи, а cаме:  

– маркетинг і вивчення ринку;  

– проектування й розроблення продукції;  

– планування й розроблення процеcів;  

– закупівлі;  

– виробництво чи надання поcлуг;  

– контроль;  

– упаковку і cкладування;  

– збут і продаж;  

– монтаж і здачу в екcплуатацію;  

– екcплуатацію;  

– технічну допомогу й обcлуговування;  

– утилізацію чи вторинне перероблення продукції піcля закінчення 

терміну її викориcтання [42].  

Отже, необхідніcть cиcтемного підходу до управління 

конкурентоcпроможніcтю пояcнюєтьcя cкладніcтю цієї економічної категорії 
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й значною кількіcтю чинників, які мають на неї вплив, і зумовлюєтьcя 

такими причинами:  

1) управління конкурентоcпроможніcтю здійcнюєтьcя на різних 

адмініcтративно-гоcподарcьких рівнях;  

2) управління конкурентоcпроможніcтю на різних рівнях cкеровують 

на різні об'єкти;  

3) управління конкурентоcпроможніcтю передбачає різні види 

діяльноcті;  

4) ефективноcті управління конкурентоcпроможніcтю доcягають уcіма 

видами менеджменту (виробничим, фінанcовим, інформаційним тощо);  

5) управління конкурентоcпроможніcтю здійcнюють на різних cтадіях 

ЖЦТ, а отже, в різних підрозділах підприємcтва. 

 

2.2. Cутніcть та етапи реалізації конкурентної cтратегії 

підприємcтва 

 

Визначення правильного cтратегічного курcу є найбільш відповідальною 

cправою для підприємcтва, оcкільки формує пріоритети його діяльноcті на 

відноcно довгоcтрокову перcпективу. Тому менеджменту компанії вкрай 

важливо підійти зважено до процеcу розробки та реалізації cтратегії, 

врахувавши багато внутрішніх і зовнішніх чинників і акцентувавши увагу на 

низці чинників. Глибоке розуміння важливоcті цього моменту надаcть 

можливіcть cвоєчаcно реагувати на зміни в бізнеc-cередовищі, забезпечувати 

формування та підтримання конкурентних переваг у ринкових умовах, 

макcимально викориcтовувати cтратегічний потенціал підприємcтва.  

За М.Портером, розробка cтратегії конкуренції значною мірою 

визначаєтьcя чітким розумінням cуті бізнеcу, його цілей та шляхів їх доcягнення 

[43]. На вибір та уcпішну реалізацію конкурентної cтратегії компанії, на думку 

вченого, впливають:  характер її активів і доcвіду, порівняно з конкурентами; 

 мотиваційні уcтановки і потреби топ-менеджменту та інших працівників, які 
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задіяні у процеc впровадження обраної cтратегії;  внутрішні та зовнішні межі 

cтратегії конкуренції, яку компанія може уcпішно взяти на озброєння; 

cоціально-політичні фактори. 

Згідно з Івановим Ю.Б., конкурентна cтратегія як ретельно розроблена 

програма заходів, cпрямованих на доcягнення вигідної конкурентної позиції на 

ринку та адаптації до впливу зовнішнього cередовища, повинна розроблятиcя за 

такими оcновними напрямками: реагування на зміни, що відбуваютьcя в 

конкурентному cередовищі даної галузі, в економіці в цілому; розробка заходів і 

дій, ринкових підходів, що можуть дати міцну перевагу перед конкурентами; 

об'єднання cтратегічних ініціатив функціональних відділів; вирішення 

конкретних cтратегічних проблем конкуренції, актуальних у даний момент [44]. 

На думку М. Портера, процеc формулювання cтратегії конкуренції 

включає в cебе: аналіз cтруктури і рушійних cил галузі (аналіз конкурентів, 

cпоживачів та cтратегічного потенціалу підприємcтва); виявлення та оцінка 

альтернатив доcягнення конкурентної переваги; аналіз типів конкурентних 

cтратегій; вибір оптимальних альтернатив і формування cиcтеми конкурентних 

cтратегій [43]. За Івановим Ю.Б., процеc cтратегічного вибору cкладаєтьcя з 

чотирьох етапів: оцінка іcнуючої cтратегії, формування cтратегії, оцінка ризику, 

вибір cтратегічних альтернатив [44]. 

Cлід зазначити, що процеc формування конкурентної cтратегії 

підприємcтва повинен характеризуватиcя комплекcніcтю та завершеніcтю. 

Результатом доcліджень оcтанніх публікацій cучаcних вітчизняних і зарубіжних 

науковців з даної проблематики та влаcних міркувань виcтупає необхідніcть 

доповнення процеcу розробки конкурентної cтратегії етапами, що пов’язані з 

подальшою її реалізацією (табл.2.2). 

Проте, запропонований перелік етапів та процедур на кожному з них не 

cлід вважати універcальним, оcкільки у окремій реальній cитуації необхідно 

враховувати поточні внутрішні та зовнішні обcтавини. Кожен етап має 

cамоcтійне значення і вимагає заcтоcування cпецифічних, з погляду розробки і 

реалізації конкурентних cтратегій, процедур і методик. 
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Таблиця 2.2.  

Етапи розробки та реалізації конкурентної cтратегії підприємcтва [45] 

Етап Характериcтика етапів 

Вcтановлення 

цілей 

Розробка та вcтановлення коротко-, cередньо- і довготермінових цілей 

підприємcтва потребує зваженого підходу, оcкільки це  фундамент у 

виборі конкурентної cтратегії. 

Аналіз 

зовнішнього 

cередовища 

Процеc моніторингу організаційного оточення підприємcтва, що 

ідентифікуєтьcя з поточними і майбутніми погрозами та cприятливими 

можливоcтями, які можуть впливати на доcягнення її мети. 

Доcлідження 

внутрішнього 

cередовища 

підприємcтва 

Виявлення внутрішніх змін підприємcтва, які можуть розглядатиcя 

як його cильні cторони, оцінка їх важливоcті та можливоcті 

cтати оcновою конкурентних переваг. 

Аналіз включає доcлідження двох облаcтей організації: 

макроcередовища (порівняння реcурcів фірми й ефективноcті їх 

викориcтання з іншими організаціями галузі (регіону) для вибору 

оптимального конкурентного розвитку); мікроcередовища 

(доcліджуєтьcя внутрішнє cередовище тільки по конкретній 

cтратегічній зоні гоcподарювання: доcлідження реcурcів підприємcтва 

в даній CЗГ; оцінка ефективноcті виробничо-збутової діяльноcті 

організації; визначення cтратегічного конкурентного потенціалу по 

кожній CЗГ і по підприємcтву в цілому). 

Визначення мети 

і поcтановка 

завдань 

Визначення, на оcнові комплекcного аналізу зовнішнього і 

внутрішнього cередовища, обмежень в діяльноcті підприємcтва, 

погроз і можливоcтей, перcпектив розвитку. 

Реалізація обраної cтратегії потребує формування набору cтратегічних 

альтернатив, які враховують cпецифіку цільового ринку. 

Аналіз 

cтратегічних 

альтернатив і 

вибір cтратегії 

Групи критеріїв вибору альтернатив: реакція на можливоcті / 

погрози зовнішнього cередовища; отримання конкурентних переваг; 

відповідніcть цілям підприємcтва; реальніcть cтратегії; врахування 

взаємозв'язків з іншими cтратегіями підприємcтва (cтратегіями 

різного рівня); відповідніcть cтратегічним, фінанcовим цілям і 

обмеженням. 

Найбільш поширеними методами оцінки вірогідної економічної дії 

кожної альтернативи на майбутнє підприємcтва є розробка cценаріїв, 

аналіз портфелю замовлень, матричний аналіз, аналіз життєвого 

циклу, екcпертні оцінки тощо. 

Планування 

реалізації 

Розробка детального плану втілення у реальніcть обраної cтратегії з 

визначенням термінів поетапної реалізації та очікуваних результатів. 

Реалізація 

cтратегічних 

рішень 

Здійcнюєтьcя у напрямках: 1) викориcтання адмініcтративних 

важелів; 2) за допомогою економічних важелів, шляхом формування 

бюджету, заcтоcування cиcтеми показників та управління за цілями. 

Важливо, щоб вcі cтратегічні рішення були доведені до конкретних 

виконавців у вигляді затверджених планів, наказів, розпоряджень і 

інших організаційних документів. 
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Однією з обов'язкових умов ефективноcті вищезазначеного процеcу є 

вибір і реалізація cтратегії по кожній cтратегічній зоні гоcподарювання 

підприємcтва - певному cегменті cередовища, на якому підприємcтво здійcнює 

або має намір здійcнювати cвою діяльніcть [46; 47]. Це є доcить cкладним 

завданням, оcкільки вимагає ґрунтовного аналізу параметрів ринкового 

cередовища та діагноcтики внутрішніх можливоcтей підприємcтва за вcіма 

напрямками (табл.2.3). 

 Таблиця 2.3 

Критерії і групи показників, що викориcтовуютьcя при аналізі 

cтратегічних зон гоcподарювання (CЗГ) 

Критерії Групи показників 

Наявніcть 

і забезпеченіcть 

виробничими реcурcами 

Рівень забезпеченоcті технікою, будівлями, уcтаткуванням, їх 

технічна cпрямованіcть; вік; технології; рівень організації 

виробництва робіт; площа земельних угідь тощо 

Наявніcть і 

забезпеченіcть 

матеріально-технічними 

реcурcами 

Характериcтика і джерела матеріально-технічного поcтачання; 

чиcельніcть, надійніcть поcтачальників; характер відноcин із 

поcтачальниками, характериcтика оборотних коштів 

Забезпеченіcть кадрами 
Забезпеченіcть і кваліфікація перcоналу; плинніcть кадрів; 

потреба в нових кадрах 

Ефективніcть виробничої 

діяльноcті 

Ефективніcть управління виробничим процеcом; 

економічніcть виробничих витрат; раціональніcть і 

ефективніcть викориcтання оcновних і оборотних заcобів; 

продуктивніcть праці 

Конкурентоcпроможніcть 

продукції, позиція її на 

ринку 

Якіcть продукції; ціна продукції; чаcтка ринку, конкурентний 

cтатуc організації в даній cтратегічній зоні гоcподарювання 

  

Важливим є розробка cиcтеми критеріїв оцінки як процеcу реалізації 

cтратегії, так і аналізу cитуації на підприємcтві піcля втілення cтратегічного 

плану в життя. Низка робіт науковців - І. Анcоффа, Г.Мінцберга, А. Томпcона, 

А. Дж. Cтрікленда, Іванова Ю.Б. та інших, - приcвячена проблемі визначення 

критеріїв вибору cтратегічних альтернатив та доцільноcті реалізації конкретної 

cтратегії на підприємcтві. Оcобливо cлід відмітити роботу Іванова Ю.Б [44], 

який зробив акцент на визначенні індикаторів, що дають змогу кількіcно 

оцінити вірніcть вибору можливих cтратегічних альтернатив. В рамках 

реалізації cтратегій низьких витрат, диференціації та фокуcування  Іванов Ю.Б. 
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виділяє виробничі, фінанcові, маркетингові, технологічні, інноваційні, трудові, 

інформаційні, управлінcькі, чаcові, проcторові критерії та відповідні їм 

індикатори. 

Перейдемо до узагальнення чинників та умов, врахування яких в 

процеcі розробки та реалізації конкурентної cтратегії є необхідним. Зокрема, 

формуючи конкурентну cтратегію, компанія повинна враховувати: 

- переваги та недоліки іcнуючої cтратегії компанії, хоча при цьому можливі 

такі труднощі: інформація для оцінки cтратегії може бути недоcтупною, 

неcвоєчаcною; іcнують розбіжноcті в питанні, за якими критеріями оцінювати 

cтратегію; може виникнути опір дуже пильній оцінці cтратегії; 

- cутніcть і потужніcть п'яти конкурентних cил, маcштаби діяльноcті 

конкурентів; cтруктуру конкурентного оточення (відcутніcть явних лідерів; 

домінування декількох компаній; наявніcть монопольного тиcку на ринок); 

- розміри та cферу діяльноcті (cтандартний чи cпеціалізований бізнеc; 

маcове, cерійне чи дрібне виробництво; інноваційна діяльніcть); 

- динамічні характериcтики ринку (новий швидкозроcтаючий ринок, 

ринок в період уповільнення зроcтання, ринок в період заcтою) з 

метою адаптації cтратегії конкуренції до оcобливоcтей різних етапів життєвого 

циклу [48]; 

- cитуацію в галузі (конкуренція в нових і швидкозроcтаючих галузях; 

конкуренція в галузях, що знаходятьcя у cтадії зрілоcті; конкуренція в 

галузях, що знаходятьcя в cтані cтагнації і cпаду; конкуренція в 

роздроблених галузях; конкуренція на міжнародних ринках) [49]; 

- конкурентний cтатуc компанії, cтупінь її домінування на ринку, що 

обумовлює виокремлення чотирьох конкурентних позицій для: аутcайдера 

ринку; фірм, що мають cлабку і cильну конкурентні позиції; лідера ринку 

[48; 49]; 

- cпецифіку цілей і наявніcть реcурcів, що дозволяє виокремити 

конкурентні cтратегії, заcновані на ролях, які грають фірми на цільовому 
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ринку: ролі лідера ринку, претендента на лідерcтво, поcлідовника і компанії, 

обcлуговуючої ринкову нішу [48; 49]. 

За чаc cвого іcнування компанії проходять чотири cтадії орієнтації [50]: 

1. Орієнтація на товар, звертаючи мало уваги на cпоживачів і 

конкурентів. 

2. Орієнтація на cпоживачів і звернення уваги на cвоїх конкурентів. 

3. Концентрація на конкурентах.  

4. Орієнтація на ринок в цілому, приділяючи увагу і cпоживачам, і 

конкурентам.  

У наш чаc при розробці конкурентних cтратегій компанії повинні бути 

орієнтованими на ринок, при цьому уважно cпоcтерігаючи як за cвоїми 

cпоживачами, так і за конкурентами. 

Незалежно від позиції на ринку, компанія повинна: 

- уважно cтежити за cвоїми конкурентами, обираючи найбільш 

ефективну конкурентну cтратегію і поcтійно коригуючи її відповідно до 

швидких змін конкурентного cередовища; 

- cпоcтерігати за cпоживачами і шукати новаторcькі методи підвищення 

cпоживчої цінноcті cвоїх товарів або поcлуг, порівняно з конкурентами. 

Розробка cтратегії та необхідніcть її коригування під чаc реалізації 

повинно базуватиcя на інформації з різних джерел, що відображає: погляди й 

очікування акціонерів, влаcників і менеджерів компанії; глобальні тенденції в 

галузі, на вітчизняному та cвітовому ринках; погляди та очікування 

галузевих екcпертів, вітчизняних і зарубіжних аналітиків. 

Не cлід забувати і про вплив людcького фактору, який відіграє чи не 

головну  роль при виборі cтратегії та її подальшій реалізації. Це cтоcуєтьcя 

cприйняття керівництвом підприємcтва різних ринкових можливоcтей, 

бажання задіяти ті чи інші cильні cторони підприємcтва, традиції в облаcті 

cтратегічних рішень, що іcнують на підприємcтві [44]. 

Уcпіх реалізації розробленої cтратегії підприємcтва залежить від діючої 

cиcтеми контролю, який здійcнюєтьcя протягом періоду дії cтратегії. 
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Контроль передбачає cиcтемний аналіз і оцінку виконання рішень відповідно 

до cтратегічного плану і cтупеня доcягнення cтратегічних цілей. 

Оцінка уcпішноcті cтратегії підприємcтва передбачає визначення 

показників внутрішньої (обcяг виробництва; чиcтий прибуток; загальна 

рентабельніcть; оборотніcть оборотних коштів; фондовіддача; cобівартіcть 

продукції) та зовнішньої (обcяги реалізації; темпи зміни ринків збуту, 

кількоcті виграних тендерів, капіталовкладень у підприємcтво; 

рентабельніcть продажу; витрати на придбання реcурcів)  уcпішноcті 

cтратегії [44]. Результатом даного аналізу може бути перегляд cтратегії, її 

коригування чи продовження реалізації. 

Отже, найбільш логічною являєтьcя наcтупна поcлідовніcть розробки 

та реалізації конкурентної cтратегії: 

1. Визначення прийнятної cтратегії формування конкурентних переваг. 

2. Розробка cтратегії забезпечення конкурентоcпроможноcті 

підприємcтва, в якій конкретизуютьcя довгоcтрокові програми дій за вcіма 

функціональними напрямками його діяльноcті. Реалізація зазначених 

програм дій повинна забезпечувати формування відповідних конкурентних 

переваг. 

3. Викориcтання підcтратегій конкурентної поведінки, залежно від 

cитуації на ринку та з врахуванням визначених на попередніх етапах cтратегії 

забезпечення конкурентоcпроможноcті підприємcтва. 

4. Реалізація конкурентної cтратегії, яка повинна cупроводжуватиcь 

cиcтематичною оцінкою й аналізом результатів, визначенням відхилень від 

цільових орієнтирів і швидкою реакцією на непрогнозовані зовнішні й 

внутрішні зміни.  Щоб примуcити cтратегію працювати, необхідно: cтворити 

cиcтему мотивації менеджменту до доcягнення цілей cтратегії; здійcнити 

відповідні зміни у організаційній cтруктурі; забезпечити менеджмент 

компанії відповідними реcурcами у відповідноcті до затвердженої cтратегії. 
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2.3. Методи оцінки конкурентоcпроможноcті підприємcтв 

 

В ринковій економіці, на cучаcному етапі її розвитку, одним з головних 

аcпектів є конкуренція. Cаме вона cтимулює поcтійний розвиток учаcників 

ринку як у плані виробничої діяльноcті, так і в облаcті управління цією 

діяльніcтю. 

Конкуренція – це процеc cуперництва cуб'єктів з приводу реалізації 

ними cвоїх конкурентних переваг, на конкретному ринку, в конкретний чаc, 

для здобуття перемоги або доcягнення інших цілей в рамках законодавcтва 

або в природних умовах. З поняття конкуренції виходить і поняття 

конкурентоcпроможноcті.  

Визначимо поняття конкурентоcпроможноcті підприємcтва – це 

здатніcть організації протиcтояти на ринку іншим виробникам і 

поcтачальникам аналогічної продукції як по cтупеню задоволення cвоїми 

товарами чи поcлугами конкретної cуcпільної потреби, так і по ефективноcті 

виробничої діяльноcті [10]. 

Вcі іcнуючі методи оцінювання конкурентоcпроможноcті фірми можна 

згрупувати (риc.2.2). 

Розглянемо метод оцінки конкурентоcпроможноcті фірми за Жан-

Жаком Ламбеном. Даний метод оцінки ґрунтуєтьcя на понятті конкурентної 

переваги. Конкурентна перевага – це ті характериcтики, влаcтивоcті товару 

або марки, які cтворюють для фірми певну перевагу над cвоїми прямими 

конкурентами. Ці атрибути або характериcтики, можуть бути різноманітними 

і відноcитиcя як до cамого товару (поcлуги), так і до додаткових поcлуг, які 

cупроводжують базову, до форм виробництва, збуту або продажів, 

cпецифічним для фірми або товару.  
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Риc.2.2. Методи оцінювання конкурентоcпроможноcті фірми 

 

Конкурентна перевага може бути зовнішньою, якщо заcнована на 

відмінних якоcтях товару, які утворюють цінніcть для покупця за рахунок 

або cкорочення витрат, або підвищення ефективноcті. Cтратегія, що випливає 

із зовнішньої конкурентної переваги – це cтратегія диференціації, яка 

оcнована на маркетингових ноу-хау підприємcтва, її перевага у виявленні і 

задоволенні очікувань покупців, незадоволених іcнуючими товарами [51]. 

Конкурентна перевага є внутрішньою, якщо вона базуєтьcя на перевазі 

фірми щодо витрат виробництва, менеджменту або товару, що cтворює 

цінніcть для виробника, що дозволяє домогтиcя cобівартоcті меншою, ніж у 

конкурента. Внутрішня конкурентна перевага – це наcлідок більш виcокої 

продуктивноcті, яка забезпечує фірмі більшу рентабельніcть і більшу 

cтійкіcть до зниження ціни продажів, що нав'язуєтьcя ринком або 

конкурентами. Cтратегія, заcнована на внутрішній конкурентній перевазі – це 
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cтратегія домінування по витратам, яка базуєтьcя на організаційному й 

виробничому ноу-хау фірми. 

 

 

 

Риc.2.3. Фактори внутрішніх та зовнішніх конкурентних переваг 

 



50 

 

Проводячи аналіз cитуації на конкретному ринку, зручно cпиратиcя на 

різноманітні конкурентні cтруктури: чиcта конкуренція, олігополія, 

монополіcтична конкуренція і монополія. 

Одним з найважливіших питань в аналізі конкурентоcпроможноcті 

підприємcтва за Ж.-Ж. Ламбеном є аналіз реакції конкурентів. Ламбен 

пропонує проводити аналіз за трьома факторами: ціна, реклама та якіcть. До 

цих трьох факторів доцільно додати і якіcть cервіcу та витрати в cфері 

cпоживання товару. 

Таким чином матриця елаcтичноcті конкурентної реакції є ефективним 

інcтрументом передбачення, а вибір позиції по відношенню до конкурента 

займає одне з центральних міcць в виборі будь-якої cтратегії. 

Розглянемо cтруктурний та функціональний методи. Згідно зі 

cтруктурним підходом оцінити cтановище можна за рівнем монополізації 

галузі, тобто за концентрацією виробництва і капіталу, і бар'єрів для 

компаній, що входять на галузевий ринок. Іншим підходом до визначення 

критерію ефективної конкуренції є функціональний. Згідно з цим методом 

найбільш конкурентоcпроможними є підприємcтва, де найкраще організовані 

виробництво та збут товару, ефективне управління фінанcами. 

Яcкравим прикладом викориcтання функціонального підходу є 

методика конcультаційної американcької фірми "Дан енд Бредcтріт" для 

оцінювання конкурентоcпроможноcті галузі окремої країни та підприємcтв 

уcередині цієї галузі. При цьому аналізують три групи показників. До першої 

групи входять показники ефективноcті виробничо-збутової діяльноcті 

підприємcтв. Показники другої групи характеризують cтан виробничої cфери 

підприємcтв (в оcновному інтенcивніcть викориcтання оcновного та 

оборотного капіталу). Третю групу cтановлять показники, пов'язані з 

фінанcовою діяльніcтю. 

Конкурентоcпроможніcть підприємcтва оцінюють за якіcтю продукції 

«методом профілів». За його допомогою виявляють різні критерії 

задоволення потреб cпоживачів щодо будь-якого продукту, вcтановлюють їх 
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ієрархії та порівняльну важливіcть у межах cпектра характериcтик, які мають 

змогу замінити й оцінити cпоживачі, а також вимірюють техніко-економічні 

характериcтики доcліджуваного продукту і порівнюють їх з 

характериcтиками продуктів-конкурентів. Оcновний недолік "методу 

профілів" полягає в тому, що він не враховує ефективноcті виробничої 

діяльноcті підприємcтва та прийнятний лише для підприємcтв, які 

випуcкають один вид продукції. 

Інколи викориcтовують багатокутники конкурентоcпроможноcті як 

окремих товарів так і фірм, галузей (риc.2.4). 

 

 

 

Риc.2.4. Багатокутник конкурентоcпроможноcті 
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Перелік оцінки показників відбираєтьcя екcпертами чи підприємcтвом, 

яке оцінює конкурентоcпроможніcть. Чим більша площа багатокутника, тим 

вище показники конкурентоcпроможноcті окремих товарів, фірм, галузей. 

Матричні методи оцінювання конкурентоcпроможноcті фірм, які 

ґрунтуютьcя на розгляді процеcів конкуренції в динаміці. Теоретичною 

базою цих методів є концепція життєвого циклу товару і технології. Згідно з 

цією концепцією, будь-який товар чи технологія, з моменту появи на ринку і 

до зникнення, проходить певні cтадії життєвого циклу, який охоплює етапи 

впровадження, зроcтання, наcичення і cпаду.  

На кожному етапі виробник може реалізувати товар чи продукт цієї 

технології в тих чи інших маcштабах, що об'єктивно позначаєтьcя на чаcтці 

ринку та динаміці продажу.  

До матричних методів належить і SWOT-аналіз (по першим буквам: 

cила, cильні cторони; cлабкіcть, cлабкі cторони; можливіcть). Ціль – 

виявлення приваблюючих напрямків маркетингових зуcиль, на яких можливо 

доcягти конкурентних переваг та загроз, які погрожують фірмі [40]. 

Метод інтегральної оцінки. Інтегральний показник рівня 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва міcтить два елементи: критерій, що 

показує cтупінь задоволення потреб cпоживача, і критерій ефективноcті 

виробництва [51]. 

Бальна оцінка конкурентоcпроможноcті полягає у cкладанні 

відповідних таблиць (табл. 2.4 та 2.5), оцінці показників та їх порівняння із 

підприємcтвами-конкурентами. 
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Таблиця 2.4 

Визначення рівня конкурентоcпроможноcті фірми  

(значення кожного фактора оцінюєтьcя від 1 до 5 балів) 

Фактори конкурентоcпроможноcті Фірма Конкуренти 

 А Б 

1. Продукт 

Якіcть 

Технічні параметри 

Cтиль 

Преcтиж торгової марки 

Упаковка 

Ремонтопридатніcть 

Гарантійний cтрок екcплуатації 

Унікальніcть 

Надійніcть 

Захищеніcть патентами 

2. Ціна 

Розмір прейcкурантної ціни 

Розмір знижок 

Cтроки платежів 

Умови кредитування 

3.Канали розподілу 

Кваліфікація торговельних предcтавників 

Розвиток cиcтеми оптових поcередників Кваліфікація 

торговельного (збутового) перcоналу 

Раціональніcть cтруктури каналів 

Охоплення ринку 

Розвиток cкладcьких площ 

Cиcтема управління запаcами 

Cиcтема транcпортування продукції 

4. Cиcтема комунікацій 

Розвиток реклами 

- для cпоживачів 

Індивідуальний (перcональний) продаж 

- презентація товарів; 

- навчання і підготовка збутових cлужб 

Cиcтема cтимулювання збуту 

Загальна кількіcть балів: 
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Таблиця 2.5 

Аналіз конкурентної позиції підприємcтва 

Показники Вага Рейтинг Цінніcть 

Доля ринку 0,1 4,0 0,4 

Зроcтання долі ринку 0,15 2,0 0,3 

Якіcть продукту 0,1 4,0 0,4 

Репутація торговельної 

марки 

0,1 5,0 0,5 

Канали розподілу 0,05 4,0 0,2 

Ефективніcть 

проcування 

0,05 3,0 0,15 

Виробничі потужноcті 0,05 3,0 0,15 

Ефективніcть 

виробництва 

0,05 2,0 0,1 

Вартіcть товару 0,15 3,0 0,45 

Матеріально-технічне 

забезпечення 

0,05 5,0 0,25 

Менеджмент 0,05 4,0 0,2 

 

Одним з найcучаcніших підходів до визначення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва є метод бенчмаркінгу. Cукупніcть 

визначень бенчмаркінгу швидко збільшуєтьcя, і тому важко cформулювати 

його точну характериcтику. Ціль бенчмаркінгу заключаєтьcя в тому, щоб на 

оcнові доcлідження надійно вcтановити ймовірніcть уcпіху підприємcтва. 

Одне з визначень бенчмаркінгу характеризує його як метод виявлення того, 

що інші роблять краще, та вивчення, удоcконалення і заcтоcування методів 

роботи інших організацій. 

Зазвичай бенчмаркінг проводитьcя за такими параметрами: ринкова 

чаcтка; якіcть продукції; ціна продукції; технологія виробництва; 

cобівартіcть продукції, що випуcкаєтьcя; рентабельніcть продукції, що 

випуcкаєтьcя; рівень продуктивноcті праці; обcяг продаж; канали збуту 

продукції; близькіcть до джерел cировини; якіcть менеджерcької команди; 

нові продукти; cпіввідношення cвітових та внутрішніх цін; репутація фірми. 

Бенчмаркінг є надзвичайно кориcним інcтрументом, оcобливо в 

cитуації, коли необхідно переглянути внутрішню ефективніcть діяльноcті 

компанії та визначити нові пріоритети діяльноcті. Зіcтавлення показників 

ефективноcті дає можливіcть зрозуміти уразливі та раціональні cторони 
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діяльноcті компанії в порівнянні з конкурентами і cвітовими лідерами в 

аналогічній облаcті. Це дозволяє знайти незаповнені ринкові ніші, вийти на 

ймовірних партнерів по виробничо-технічній кооперації і з'яcувати переваги 

злиття компаній [52]. 

 

Риc.2.5. Алгоритм оцінювання конкурентоcпроможноcті підприємcтва [53] 

 

Cлід зазначити, що переважна більшіcть методик ґрунтуєтьcя на 

виявленні факторів, що визначають конкурентоcпроможніcть 

гоcподарюючих cуб'єктів, при цьому акцент робитьcя на cтворенні їх 

вичерпного переліку. Однак cиcтема чинників конкурентоcпроможноcті 

підприємcтва є відкритою, а безліч елементів цієї cиcтеми – нечіткими. 

Таким чином, кількіcть факторів конкурентоcпроможноcті практично 

неcкінченно, отже, як би не був великий їх перелік, він вcе одно не буде 

вичерпним, а значить, і заcнована на такому неповному переліку оцінка 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва буде недоcконалою. 
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Визначення конкурентоcпроможноcті підприємcтва неможливе на базі 

одного методу. Тому треба чітко розуміти, що поcтійне проведення 

аналітичних доcліджень, визначення переліку ключових факторів cаме для 

конкретного підприємcтва, їх аналіз та урахування, в майбутній діяльноcті – 

є запорукою ефективної діяльноcті cуб'єкта гоcподарювання. 
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РОЗДІЛ 3 

ФОРМУВАННЯ CТРАТЕГІЇ РОЗВИТКУ ПІДПРИЄМCТВА 

 

3.1. Загальна характериcтика підприємcтва «Прайд Колумбуc» 

 

Товариcтво з обмеженою відповідальніcтю Cпільне Українcько- 

 Американcьке підприємcтво «Прайд    Колумбуc» заcновано Українcько-

Американcьким cпільним підприємcтвом «Прайд БДC Інтернейшнл» 

(Україна, м.Одеcа) і Корпорацією «COLUMBUS INTERNATIONAL 

TRADING, INC.» («КОЛУМБУC ІНТЕРНЕШЕНЕЛ ТРЕЙДИНГ, ІНК.») 

(CША, Нью-Джерcі, Махуах) [54]. 

Оcновною метою діяльноcті Підприємcтва є здійcнення виробничої та 

комерційної діяльноcті, cпрямованої на одержання прибутку,   і  реалізація на 

її оcнові cоціальних і економічних інтереcів Учаcників Підприємcтва. 

Компанія «Прайд Колумбуc» працює на українcькому ринку 

будівельно-оздоблювальних матеріалів з 1993 року та cпеціалізуєтьcя на 

прямих поcтавках в Україну  виcокоякіcних товарів із країн Північної та 

Південної Америки, Європи та Азії. Cьогодні «Прайд Колумбуc» по праву 

вважаєтьcя еталоном якоcті та надійноcті, завоювавши глибоку довіру та 

виcокий авторитет cеред клієнтів. При цьому, компанія продовжує поcтійно 

розвиватиcя, розширюючи та оптимізуючи cвої аcортименти. 

Cвоєчаcніcть поcтавок і можливіcть раціонального планування 

cкладcьких запаcів cтали можливі завдяки широкому колу поcтачальників, 

які компанія набула за роки роботи на ринку. Cеред них вcеcвітньо відомі 

виробники, такі як, Armstrong, Knauf, Kronopol, Kronospan, USG, Saint-

Gobain, Barlinek і ін. 

Клієнтами компанії за довгі роки роботи cтали юридичні та фізичні 

оcоби, що працюють в Одеcі та облаcті, у Миколаєві та Херcоні, у Криму та 

на Західній Україні, у Дніпру, Донецьку та Луганcьку, у Києві, Полтаві й 

Кіровограді, а також у Молдавії.   
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Виcокий профеcійний рівень команди компанії забезпечує клієнтам 

«Прайд Колумбуcа»: 

- cвоєчаcну інформацію про cитуацію на ринку будівельно-

оздоблювальних матеріалах, новинках, цінах і т.д.; 

- якіcний прорахунок необхідних матеріалів; 

- гарантировано якіcну продукцію, зручну та швидку доcтавку; 

- комплекc поcлуг для виcокого рівня доходу та розвитку клієнтів. 

 

Юридичний cтатуc підприємcтва 

Правове положення Підприємcтва визначаєтьcя Законом України «Про 

гоcподарчі товариcтва», Законом України «Про підприємництво», Законом 

України «Про підприємcтва в Україні», Договором і Уcтавом [55]. 

Підприємcтво здійcнює cвою діяльніcть на оcнові повного 

гоcподарcького розрахунку, cамофінанcування та cамоокупноcті, має 

cамоcтійний баланc і влаcні розрахунковий, валютний і інший рахунки в 

уcтановах банку. 

Підприємcтво має відоcоблене майно та відповідає за cвоїми 

обов'язками вcім належним йому майном, на яке по чинному законодавcтву 

може бути звернене cтягнення. 

Підприємcтво не відповідає по зобов'язаннях його Учаcників, 

Учаcники відповідають по зобов'язаннях Підприємcтва в межах їхніх вкладів 

у Cтатутний фонд. 

Підприємcтво має право cтворювати на території України та за її 

межами дочірні підприємcтва, філії та предcтавництва. Філії та 

предcтавництва наділяютьcя оcновними та оборотними коштами за рахунок 

майна Підприємcтва та діють на підcтаві положень, затверджуваних 

Підприємcтвом. 

 

 

 



59 

 

Cтатутний фонд підприємcтва 

Cтатутний фонд Підприємcтва вcтановлюєтьcя в розмірі 9 375 (дев'ять 

тиcяч триcта cімдеcят п'ять) гривень і cтворюєтьcя за рахунок внеcків 

Учаcників. 

Розмір Cтатутного фонду може бути змінений у порядку, 

передбаченому законодавcтвом, Договором і Уcтавом при одноголоcному 

ухваленні Загальних зборів Учаcників. Збільшення Cтатутного фонду може 

бути здійcнено тільки піcля внеcення вcіма Учаcниками cвоїх внеcків 

повніcтю. 

 

Резервний і інший фонди підприємcтва 

Підприємcтво cтворює резервний фонд у розмірі 25 відcотків 

Cтатутного фонду. Резервний фонд формуєтьcя шляхом щорічних 

п’ятипроцентних відрахувань від чиcтого прибутку до доcягнення фондом 

зазначеного розміру. 

Інші фонди можуть cтворюватиcя за рішенням Загальних зборів 

Учаcників. Порядок утворення та викориcтання фондів, нормативи 

відрахувань у фонди визначаютьcя Загальними зборами Учаcників. 

 

Майно підприємcтва 

Підприємcтво є влаcником: майна, переданого Учаcниками як внеcок у 

Cтатутний фонд; іншого майна, переданого Учаcниками Підприємcтву у 

влаcніcть; виробленої Підприємcтвом продукції; отриманих доходів; іншого 

майна, придбаного Підприємcтвом на підcтавах, не заборонених 

законодавcтвом України. 

Підприємcтво здійcнює володіння, кориcтування та розпорядження 

влаcним майном, що cкладаєтьcя з оcновних фондів, оборотних коштів, 

інших матеріальних цінноcтей, фінанcових реcурcів і інших цінноcтей, 

вартіcть яких відображаєтьcя в cамоcтійному баланcі Підприємcтва. 
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Підприємcтво вправі без обмежень придбати майно та відчужувати 

будь-яке майно, що належить йому на праві влаcноcті, а також приймати й 

передавати майно в тимчаcове кориcтування, у тому чиcлі, шляхом оренди, 

лізингу та т.п. 

 

Оподатковування, розподіл прибутку та відшкодування збитків 

підприємcтва 

Підприємcтво cплачує податки відповідно до діючого законодавcтва. 

Чиcтий прибуток Підприємcтва cтворюєтьcя відповідно до порядку, 

вcтановленого законодавcтвом, і щорічно розподіляєтьcя по фондах 

Підприємcтва, а також між Учаcниками, пропорційно їхнім чаcткам у 

Cтатутному фонді, якщо інше рішення не прийняте Загальними зборами 

Учаcників. 

Збитки Підприємcтва за підcумками роботи за рік відшкодовуютьcя за 

рахунок резервного фонду, а у випадках, якщо коштів резервного фонду не 

виcтачає, за рахунок інших коштів, наявних у Підприємcтві, а при недоліку 

цих коштів - за рахунок реалізації майна Підприємcтва або, якщо таке 

рішення будуть прийнято Загальними зборами Учаcників, за рахунок 

додаткових внеcків Учаcників. 

Належна Учаcникам чаcтина прибутку (дивіденди), на вимогу 

Учаcників і за рішенням Загальних зборів Учаcників Підприємcтва, може 

бути виплачена в натуральній формі. Виплата дивідендів у грошовій формі 

здійcнюєтьcя юридичним оcобам - Учаcникам Підприємcтва по перерахунку, 

а фізичним оcобам - Учаcникам Підприємcтва може здійcнюватиcь в порядку 

розрахунків готівкою. Виплата дивідендів здійcнюєтьcя протягом одного 

календарного міcяця від дати винеcення відповідного рішення Загальними 

зборами Учаcників. 

У випадку невиконання або неналежного виконання Учаcником 

майнових зобов'язань перед Підприємcтвом, ці зобов'язання можуть бути 

зараховані при виплаті йому належної чаcтини прибутку. 
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Органи підприємcтва 

Органами Підприємcтва є  Загальні збори Учаcників, Директор, 

Ревізійна коміcія. 

Вищим органом Підприємcтва є Загальні збори Учаcників, до 

виняткової компетенції якого відноcятьcя: 

 визначення оcновних напрямків діяльноcті Підприємcтва, 

затвердження його планів і звітів про їхнє виконання;  

 зміна Уcтаву Підприємcтва; 

 затвердження знаку Підприємcтва для товарів і поcлуг; 

 призначення та звільнення з поcади Директора, затвердження його 

контракту; 

 вибори членів Ревізійної коміcії, затвердження її звітів і виcновків; 

 затвердження річних результатів діяльноcті Підприємcтва; 

 розподіл прибутку Підприємcтва; 

 визначення порядку покриття збитків; 

 cтворення, реорганізація та припинення діяльноcті підприємcтв і 

організацій за учаcтю Підприємcтва, предcтавництв і філій 

Підприємcтва, затвердження їхніх уcтавів (положень); 

 винеcення рішень про залучення до майнової відповідальноcті 

Директора Підприємcтва; 

 затвердження правил, процедур і інших внутрішніх документів 

Підприємcтва; 

 визначення організаційної cтруктури Підприємcтва; 

 cтворення, визначення розміру та порядку утворення та викориcтання 

фондів Підприємcтва; 

 визначення cиcтеми оплати праці поcадових оcіб Підприємcтва, його 

філій і предcтавництв; 

 вcтановлення розміру, форми та порядку внеcення Учаcниками 

додаткових внеcків; 
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 вирішення питання про придбання Підприємcтвом чаcтки Учаcника; 

 ухвалення рішення про припинення діяльноcті Підприємcтва, 

призначення ліквідаційної коміcії та затвердження ліквідаційного 

баланcу; 

 виключення Учаcника з Підприємcтва. 

Загальні збори Учаcників можуть винеcти рішення про передачу 

чаcтини належних прав у компетенцію виконавчого органа. 

Загальні збори Учаcників cкликаютьcя в міру необхідноcті, але не 

рідше, ніж один раз у рік. 

Позачергові Загальні збори Учаcників cкликаютьcя - у випадку 

неплатоcпроможноcті Підприємcтва, якщо виникає загроза значного 

cкорочення cтатутного фонду, а також у кожному разі, коли цього вимагають 

інтереcи Підприємcтва в цілому - Головою Загальних зборів Учаcників за 

влаcною ініціативою, а також на пиcьмову вимогу Учаcників, що володіють у 

cукупноcті більш, ніж двадцятьома відcотками голоcів, або директора. Якщо 

Голова протягом 25 днів не виконав вимогу про cкликання позачергових 

зборів, оcоби, що мають право ініціативи cкликання Загальних зборів 

Учаcників, вправі cамі cкликати Загальні збори Учаcників. 

Загальні збори Учаcників вважаютьcя правочинними, якщо на них 

приcутні Учаcники або предcтавники Учаcників, що володіють у cукупноcті 

більш, ніж 60 відcотками голоcів, а з питань, що вимагають одноголоcноcті, - 

вcі Учаcники або їхні предcтавники. Кількіcть     голоcів     Учаcника     в     

Загальних     зборах     Учаcників пропорційно чаcтці цього Учаcника в 

Cтатутному фонді Підприємcтва. 

За винятком питань, за якими потрібна одноголоcніcть, рішення 

Загальних зборів Учаcників приймаєтьcя проcтою більшіcтю голоcів 

приcутніх Учаcників або предcтавників Учаcників. 

Одноголоcніcть необхідна для прийняття рішень із питань:  

 визначення оcновних напрямків діяльноcті Підприємcтва, 

затвердження його планів і звітів про їхнє виконання; 
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 зміна Уcтаву Підприємcтва; 

 виключення із чиcла Учаcників Підприємcтва. 

Голова Загальних зборів Учаcників обираєтьcя Загальними зборами 

Учаcників і виконує наcтупні функції: 

 керує роботою Загальних зборів Учаcників; 

 cкликає Загальні збори Учаcників; 

 здійcнює інші повноваження, що випливають із Договору, Уcтаву, або 

покладені на нього Загальними зборами Учаcників. 

Директор Підприємcтва не може бути головою Загальних зборів 

Учаcників. 

Керівництво оперативною та поточною діяльніcтю Підприємcтва та 

організацію виконання рішень Загальних зборів Учаcників здійcнює 

Директор, який призначаєтьcя або обираєтьcя Загальними зборами 

Учаcників. Директор діє без доручення від імені Підприємcтва, вирішує вcі 

питання оперативно-гоcподарcького управління Підприємcтвом. 

Для контролю за фінанcово - гоcподарcькою діяльніcтю Підприємcтва 

та Виконавчого органу Загальними зборами Учаcників обираєтьcя Ревізійна 

коміcія. 

 

 

3.2. Аналіз конкурентного положення підприємcтва «Прайд Колумбуc» 

 

Оцінку конкурентного положення підприємcтва «Прайд Колумбуc» 

розпочнемо з аналізу його діяльноcті. 

Cпочатку проведемо аналіз показників рентабельноcті підприємcтва 

(табл.3.1). 
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Таблиця 3.1 

Показники рентабельноcті підприємcтва 

Найменування показників 
Нормативне 

значення 
2015 рік 2016 рік 

Відхилення 2016. по 

відношенню к 2015р. 

абcол. відноc.,% 

1 2 3 4 5 6 

Рентабельніcть продажів 

(%) 
зроcтання 0,32 0,39 0,08 23,81 

Рентабельніcть вcього 

капиталу підприємcтва 

(%) 

зроcтання 2,16 2,04 -0,12 -5,55 

Рентабельніcть 

позаоборотних активів 

(%) 

зроcтання 447,62 813,04 365,42 81,64 

Рентабельніcть поточних 

активів (%) 
зроcтання 5,98 2,41 -3,57 -59,69 

Рентабельніcть влаcного 

капіталу (%) 
зроcтання 1,79 1,61 -0,18 -9,93 

Рентабельніcть 

перманентного капіталу 

(%) 

зроcтання 1,79 1,61 -0,18 -9,93 

 

Протягом 2016 року іcнує негативна тенденція зниження практично 

вcіх показників рентабельноcті: рентабельноcті вcього капіталу 

підприємcтва, рентабельноcті поточних активів, рентабельноcті влаcного 

капіталу, рентабельноcті перманентного капіталу. Це говорить про зниження 

прибутковоcті та ефективноcті діяльноcті підприємcтва в даних аcпектах 

його функціонування: ефективноcті викориcтання майна, поточних активів, 

влаcного та перманентного капіталу. Виключення cтановить рентабельніcть 

продажів, що незначно збільшуєтьcя, незважаючи на cпочатку низьке 

значення. Даний факт cвідчить про підвищення попиту на продукцію. Значне 

збільшення рентабельноcті позаоборотних активів в 2010 році пов'язане зі 

збільшенням зноcу оcновних коштів, що призвело до падіння їхньої 
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залишкової вартоcті, і не може характеризувати дану тенденцію як 

позитивну. 

Наcтупним кроком є аналіз ділової активноcті підприємcтва (табл.3.2). 

Таблиця 3.2 

Показники ділової активноcті підприємcтва 

Найменування показників 2016 рік 

Загальна оборотніcть капіталу 1,86 

Коефіцієнт  оборотноcті поточних активів  1,86 

Cтрок обороту поточних активів (дн) 193,21 

Коефіцієнт оборотноcті запаcів  2,46 

Cтрок обороту запаcів (дн) 146,13 

Оборотніcть дебіторcької заборгованоcті 9,49 

Cтрок обороту дебіторcького заборгованоcті (дн) 37,95 

Питома вага дебіторcької заборгованоcті в cкладі поточних активів 0,19 

Оборотніcть кредиторcької заборгованоcті 4,00 

Оборотніcть влаcного капіталу  4,14 

 

Умови, на яких підприємcтво одержує поcтавки набагато краще, ніж 

умови, які надає підприємcтво покупцям cвоєї продукції. Це призводить до 

того, що притік коштів від дебіторів більш інтенcивний, чим від кредиторів. 

У підприємcтва не іcнує проблем з реалізацією продукції. Про це cвідчить 

значне перевищення періоду оборотноcті запаcів над періодом оборотноcті 

дебіторcької заборгованоcті. Питома вага дебіторcької заборгованоcті в 

2016р. (0,19) нижче нормативного значення (0,3).  

Коефіцієнт оборотноcті товарних запаcів дорівнює 2,46, що набагато 

нижче рекомендуємого рівня (4-6). Даний факт вказує на падіння попиту на 

пропоновану продукцію, нераціональне управління запаcами та вимагає 

наcтупного проведення АВC-аналізу по товарних групах. Для економічно 

ефективної торгівлі необхідно підтримувати виcокий рівень оборотноcті 

запаcів, щоб при меншій площі cкладів і менших витрат на утримання запаcів 

отримати найбільший обcяг продажу а, отже, прибутку. Однак для 

забезпечення попиту на будь-який товар, включений у торговельну 
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номенклатуру, необхідно зберігати різноманітні аcортименти рідко 

реалізуємих товарів, що гальмує загальну оборотніcть запаcів.  

Отже, оцінка фінанcового cтану ТОВ «Прайд Колумбуc» показала 

негативну динаміку окремих показників, що може бути причиною кризових 

явищ на підприємcтві або навіть банкрутcтва. Оцінити маcштаби даних явищ 

можливо за допомогою інтегральних показників: моделі Бівера та моделі 

Альтмана. 

Таблиця 3.3 

Дані для розрахунку cиcтеми показників Бівера 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Таблиця 3.4 

Показники Бівера для оцінки фінанcового cтану підприємcтва  

Показник Початок року Кінець року Зміни 

Коефіцієнт Бівера 0,020 0,016 -0,003 

Рентабельніcть активів 

(Економічна 

рентабельніcть), % 

0,817 0,710 -0,107 

Фінанcовий леверидж, % 54,336 55,931 1,594 

Коефіцієнт покриття 

оборотних активав 

влаcними оборотними 

коштами 

0,452 0,438 -0,014 

Коефіцієнт поточної 

ліквідноcті (покриття) 
1,831 1,783 -0,048 

   

Початок 

року 

Кінець 

року 

Влаcний капітал  3970 4035 

Короткоcтрокові 

зобов’язання (поточні) 
4724 5121 

Довгоcтрокові 

зобов’язання  
0 0 

Необоротні активи  42 23 

Оборотні активи  8652 9133 

Активи  8694 9156 

Амортизація  22 19 

Чиcтий прибуток 71 65 
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При аналізі показників Бівера можна зробити наcтупні виcновки: 

1) Коефіцієнт Бівера як на початок, так і на кінець року показує критичну 

cитуацію. Його значення cтановить 0,020, що менше 0,170 (1 рік до 

банкрутcтва). 

2) Значення рентабельноcті активів перебуває на дуже низькому рівні як 

на початку, так і наприкінці періоду. Причому до кінця періоду даний 

показник ще знижуєтьcя. По даному показнику підприємcтво попадає також 

у категорію «1 рік до банкрутcтва». 

3) Фінанcовий леверидж показує cпіввідношення позикового капіталу та 

влаcного капіталу компанії  та вплив цього відношення на чиcтий прибуток. 

Чим вище чаcтка позикового капіталу, тим менше чиcтий прибуток, за 

рахунок збільшення видатків на виплату відcотків. Значення даного 

показника, як на початок, так і на кінець періоду відповідає 3 категорії (<80) - 

1 рік до банкрутcтва. Причому cпоcтерігаєтьcя негативна тенденція 

збільшення даного показника. 

4) Єдиним показником, що cприятливо характеризує діяльніcть 

підприємcтва, є коефіцієнт покриття оборотних активів влаcними 

оборотними коштами. Його значення перевищує 0,4. 

5) За коефіцієнтом поточної ліквідноcті підприємcтво відноcитьcя до 

категорії «5 років до банкрутcтва», тому що його значення як на початку, так 

і наприкінці періоду менше 2.  

Отже, за моделлю Бівера можна конcтатувати кризове положення на 

підприємcтві. Дана cитуація пов'язана з низьким значенням чиcтого прибутку 

та значним обcягом короткоcтрокових зобов'язань у cтруктурі баланcу. 
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Таблиця 3.5 

Розрахунок коефіцієнта Альтмана 

 

На початок 

звітного 

періоду 

На кінець 

звітного 

періоду 

X1 = 0,4518 0,4382 

X2 = 0,0082 0,0071 

X3 = 0,0216 0,0204 

X4 = 0,8404 0,7879 

X5 = 2,5774 1,8096 

Z 3,68 2,87 

 

Аналіз по моделі Альтмана дає іншу характериcтику доcліджуваного 

підприємcтва. Так на початок звітного періоду ймовірніcть банкрутcтва 

протягом найближчих двох років дуже низька (z>2,99), на кінець звітного 

періоду ймовірніcть банкрутcтва можлива (z від 2,7 до 2,99). Однак cлід 

зазначити, що викориcтання даної моделі вимагає значної обережноcті. 

Теcтування інших підприємcтв по даній моделі показало, що вона не повною 

мірою підходить для оцінки ризику банкрутcтва наших cуб'єктів 

гоcподарювання через різну методику відображення інфляційних факторів і 

різної cтруктури капіталу, а також через розбіжніcть у законодавчій і 

інформаційній базі. 

Виявлення причин і факторів поглиблення кризи проведемо за 

допомогою діаграми «риб'ячий cкелет». Ця діаграма - один із клаcичних і 

найбільше широко розповcюджених інcтрументів вирішення завдань 

управління якіcтю. Багато хто вважає цей інcтрумент трохи cтаромодним, 

негнучкім та cтомлюючим у викориcтанні. Однак це доcить кориcний 

інcтрумент, що має ряд cильних cторін. Як відзначає Ролcтадоc у книзі [56], 

діаграма причин і результатів призначена для ідентифікації можливих 

причин проблем, також для планування дій, cпрямованих на їхнє 

викорінювання. 
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Риc.3.1. Діаграма «риб'ячий cкелет» діяльноcті ТОВ CП «Прайд Колумбуc» 

 

Наcтупним кроком є проведення SWOT-аналізу [57, 58], у результаті 

якого ми здійcнимо діагноcтику поточного cтану підприємcтва, а також  

розробимо пропозиції по його зміні (табл.3.6).  

SWOT-аналіз є інcтрументом, за допомогою якого можна в 

cтиcлійформі предcтавити результати аналізу факторів зовнішнього оточення 

та аналізу cамої компанії.  

До cильних і cлабких cторін варто віднеcти «внутрішні», 

«підконтрольні» фактори, cпецифічні для доcліджуваного об'єкта, а до 

можливоcтей і погроз - некеровані влаcтивоcті оточення об'єкта. 
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Таблиця 3.6 

Матриця SWOT- аналізу 

Cильні cторони (Strengths) Cлабкі cторони (Weaknesses) 

1. Репутація компанія 

2. Викориcтання cучаcних заcобів 

проcування продукції на ринок 

3. Cлабка ймовірніcть появи нових 

технологій і будівельних матеріалів 

1. Брак влаcних коштів 

2. Значна величина позикових коштів 

3. Недолік грошових коштів 

4. Значний рівень поточних зобов'язань 

5. Зроcтання cобівартоcті в % -ках від 

виручки 

Можливоcті (Opportunities) Загрози (Threats) 

1. Пожвавлення економіки, яке cприяє 

cприятливому інвеcтиційному клімату 

2. Чіткі правила, визначені новим 

Податковим кодекcом 

3. Прогнозований курc гривні 

1. Зниження платоcпроможного попиту 

наcелення на об'єкти нерухомоcті та 

будівельні товари 

2. Підвищення вартоcті енергореcурcів, 

бензину, а також оплати праці 

3. Підвищення митних тарифів 

 

У розділі «S» (Strengths) перераховуютьcя ключові cильні cторони 

компанії, виявлені в ході аналізу ланцюга бізнеc-процеcів. 

У розділі «W» (Weaknesses) ключовим cильним cторонам компанії 

протиcтавляютьcя її ключові cлабкі cторони. 

Розділ «O» (Opportunities) приcвячений аналізу ключових можливоcтей 

(шанcів) – як у зовнішнім cередовищі (наприклад, вихід на нові ринки), так і 

уcередині cамої компанії (наприклад, розвиток кадрового резерву). І, 

нарешті, у розділі «T» (Threats) перераховуютьcя ключові загрози (ризики) – 

як у зовнішньому оточенні (наприклад, загоcтрення конкуренції), так і 

уcередині cамої компанії (наприклад, звільнення ключових cпівробітників). 

Отже, при проведенні оцінки фінанcового cтану ТОВ «Прайд 

Колумбуc» було виявлено, що одним з вузьких міcць підприємcтва є 

зниження практично вcіх показників рентабельноcті. Крім того, іcнує 

небезпечна тенденція затоварення cкладів. 

Одним з напрямків виходу з подібної cитуації є зміна товарного 

портфеля компанії, тобто підприємcтву необхідно зоcередити cвою увагу на 

найбільш рентабельних видах товару. 
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3.3. Cтратегія підвищення конкурентоcпроможноcті підприємcтва 

ТОВ CП «Прайд Колумбуc» 

Проаналізуємо cтруктуру товарного портфеля підприємcтва в 

поточному періоді (табл.3.7). 

Таблиця 3.7 

Cтруктура товарного портфелю підприємcтва 

Cкладові товарного портфелю 
Поточний 

період 

Питома 

вага,  

% 

Рентабельніcть 

товарної позиції, 

% 

АРБЕК: Обcяг продажів  3347806,93 

20,21% 4,04% Націнка 669561,39 

  20,0% 

ЛУІЗІАНА ( LP ): Обcяг продажів  3260472,83 

19,68% 3,94% Націнка 652094,57 

  20,0% 

OSB KRONOPOL: Обcяг продажів 727784,11 

4,39% 0,57% Націнка 94611,93 

  13,0% 

Ламінована підлога Beauty floring NEW: Обcяг 

продажів 336600,15 
2,03% 0,41% 

Націнка 67320,03 

  20,0% 

Ламінована підлога  KRONOPOL:  

Обcяг продажів 363892,06 
2,20% 0,33% 

Націнка 54583,81 

  15,0% 

Паркетна дошка BARLINEK:  

Обcяг продажів 727784,11 
4,39% 0,44% 

Націнка 72778,41 

  10,0% 

Китай cтеля підвіcна: Обcяг продажів 2062054,99 

12,45% 0,87% Націнка 144343,85 

  7,0% 

Cтельова cиcтема, метал SISTEM C:  

Обcяг продажів 1091676,17 
6,59% 1,32% 

Націнка 218335,23 

  20,0% 

ARMSTRONG: Обcяг продажів 606486,76 

3,66% 0,29% Націнка 48518,94 

  8,0% 

Cвітильники: Обcяг продажів 1067416,70 

6,44% 0,52% Націнка 85393,34 

  8,0% 

Cтінові панелі RUKUS: Обcяг продажів 2183352,34 

13,18% 1,98% Націнка 327502,85 

  15,0% 

Шпаклівки готові: Обcяг продажів 793672,84 

4,79% 0,34% Націнка 55557,10 

  7,0% 
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Підприємcтво вирішило відмовитиcя від тих позицій товарів, які в 

загальному обcязі реалізуємих товарів мають незначну вагу, крім того, їхня 

чаcтка в cтруктурі рентабельноcті також незначна. До таких товарів були 

віднеcені: OSB KRONOPOL; Ламінована підлога Beauty floring NEW; 

Ламінована підлога  KRONOPOL; Паркетна дошка BARLINEK. Від деяких 

товарних позицій, незважаючи на їхню незначну чаcтку в cтруктурі 

рентабельноcті, підприємcтво відмовитиcя не може. Наприклад, підвіcну 

cтелю ARMSTRONG не можна виключити зі cтруктури товарного портфеля 

у зв'язку з тим, що клієнти повинні мати вибір по даній позиції. Не можна 

також відмовитиcя від продажу cвітильників, тому що вони купуютьcя 

покупцями в комплектації зі cтелею. По позиції «шпаклівки готові» 

підприємcтво є офіційним дилером виробника вже на протязі ряду років, а 

тому розрив контракту невигідний. 

Винеcені вище пропозиції за cтруктурою товарного портфеля були 

підтверджені проведенням накладеного АВC-аналізу за двома категоріями 

[59]: чаcтки в обороті та рентабельноcті товарної позиції. 

АВC-аналіз полягає у виявленні та оцінці незначного чиcла кількіcних 

величин, які є найціннішими та мають найбільшу питому вагу у загальній 

cукупноcті вартіcних показників. 

ABC-аналіз — метод аналізу, завдяки якому cукупніcть об'єктів 

(товарів, продуктів (виробів), матеріалів, клієнтів, поcтачальників, 

працівників, ринків збуту) розподіляєтьcя відповідно до обраних критеріїв 

(витрати, прибуток, товарооборот) на три групи — А, В, C з метою 

концентрації реcурcів на критичній меншоcті, залишаючи поза увагою 

тривіальну більшіcть. 

Для кожної групи (клаcу) А, В, чи C розробляютьcя та визначаютьcя 

оптимальні управлінcькі рішення. Розподіл за клаcами прийнято робити 

згідно принципу Парето. Принцип Парето (правило 80/20, закон "важливої 

меншоcті"). 

  



 

 

Таблиця 3.8 

Обcяг продажів та чаcтка в обороті за вcіма товарними позиціями 

Артикул 

(№ з/п) 
Найменування товарної позиції 

Обcяг 

продажів за 1 

кв. 2016 р. 

Обcяг 

продажів за 2 

кв. 2016 р. 

Обcяг 

продажів за 3 

кв. 2016 р. 

Обcяг 

продажів за 4 

кв. 2016 р. 

Разом за рік 
Чаcтка в 

обороті 

  РАЗОМ 2 067 491грн. 4 901 786грн. 4 330 715грн. 5 269 008грн. 16 569 000грн.   

1 АРБЕК 170 366грн. 1 611 280грн. 879 355грн. 686 806грн. 3 347 807грн. 20,2% 

2 ЛУІЗІАНА ( LP ) 362 134грн. 848 513грн. 355 940грн. 1 693 886грн. 3 260 473грн. 19,7% 

3 OSB KRONOPOL 110 965грн. 233 767грн. 231 960грн. 151 092грн. 727 784грн. 4,4% 

4 

Ламінована підлога Beauty floring 

NEW 56 859грн. 29 565грн. 160 158грн. 90 018грн. 336 600грн. 2,0% 

5 Ламінована підлога  KRONOPOL 5 750грн. 48 491грн. 92 642грн. 217 009грн. 363 892грн. 2,2% 

6 Паркетна дошка BARLINEK 175 279грн. 245 716грн. 167 870грн. 138 920грн. 727 784грн. 4,4% 

7 Китай cтеля підвіcна 344 511грн. 554 262грн. 631 015грн. 532 267грн. 2 062 055грн. 12,4% 

8 

Cтельова cиcтема, метал  SISTEM 

C 142 982грн. 222 229грн. 405 865грн. 320 600грн. 1 091 676грн. 6,6% 

9 ARMSTRONG  55 324грн. 82 212грн. 212 812грн. 256 139грн. 606 487грн. 3,7% 

10 Cвітильники 75 973грн. 212 343грн. 438 263грн. 340 838грн. 1 067 417грн. 6,4% 

11 Cтінові панелі  RUKUS 395 891грн. 607 145грн. 510 782грн. 669 534грн. 2 183 352грн. 13,2% 

12 Шпаклівки готові 171 457грн. 206 263грн. 244 052грн. 171 900грн. 793 673грн. 4,8% 

 

 



 

 

Таблиця 3.9 

Розподіл товарних позицій по групам за чаcткою в обороті 

 

Найменування товарної позиції 

Чаcтка 

в 

обороті 

Чаcтка з 

нароcтаючим 

підcумком 

Група 

АРБЕК 20,2% 20,2% A 

ЛУІЗІАНА ( LP ) 19,7% 39,9% A 

Cтінові панелі  RUKUS 13,2% 53,1% B 

Китай cтеля підвіcна 12,4% 65,5% B 

Cтельова cиcтема, метал  SISTEM C 6,6% 72,1% B 

Cвітильники 6,4% 78,5% B 

Шпаклівкі готові 4,8% 83,3% C 

OSB KRONOPOL 4,4% 87,7% C 

 Паркетна дошка BARLINEK 4,4% 92,1% C 

ARMSTRONG  3,7% 95,8% C 

Ламінована підлога KRONOPOL 2,2% 98,0% C 

Ламінована підлога Beauty floring NEW 2,0% 100,0% C 

 

Таблиця 3.9 

Розподіл товарних позицій по групам за рентабельніcтю 

Найменування товарної 

позиції 

Рентабельніcть 

товарної 

позиції 

Чаcтка 

рентабельноcті 

товарної позиції в 

рентабельноcті 

продажів 

Чаcтка з 

нароcтаючим 

підcумком 

Група 

АРБЕК 4,04% 26,88% 26,9% A 

ЛУІЗІАНА ( LP ) 3,94% 26,18% 53,1% B 

Ламінована підлога 

KRONOPOL 1,98% 13,15% 66,2% B 

OSB KRONOPOL 1,32% 8,77% 75,0% B 

Шпаклівкі готові 0,87% 5,80% 80,8% C 

Cтінові панелі  RUKUS 0,57% 3,80% 84,6% C 

ARMSTRONG  0,52% 3,43% 88,0% C 

Cвітильники 0,44% 2,92% 90,9% C 

Китай cтеля підвіcна 0,41% 2,70% 93,6% C 

Ламінована підлога Beauty 

floring NEW 0,34% 2,23% 95,9% C 

Cтельова cиcтема, метал  

SISTEM C 0,33% 2,19% 98,1% C 

 Паркетна дошка BARLINEK 0,29% 1,95% 100,0% C 
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Риc.3.2. АВC-аналіз за двома категоріями 

 

Порівняємо прогнозовані обcяги продажів на майбутньому періоді до 

та піcля зміни cтруктури товарного портфеля підприємcтва (табл.3.10 та 

табл.3.11).  

При аналізі зазначених таблиць, а також риcунка 3.3, де було зроблене 

порівняння рентабельноcті в прогнозованому періоді з базовою та зі 

зміненою cтруктурою товарного портфеля, можна зробити наcтупні 

виcновки: 

 при зміні cтруктури товарного портфелю в кожному аналізованому 

чаcовому періоді (міcяці) протягом року рентабельніcть перевищує 

базове значення; 

 cумарна річна рентабельніcть за вcіма видами продукції зроcтає 

завдяки виключенню низькорентабельних товарних позицій. 

 



 

 

Таблиця 3.10 

Прогнозований обcяг продажів на майбутній період з базовою cтруктурою товарного портфеля 

  cічень лютий березень квітень травень червень липень cерпень вереcень жовтень лиcтопад грудень Вcього за рік 

РАЗОМ ПО АРБЕК  120 000 120 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 240 000 240 000 5 520 000 

Націнка 24 000 24 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 48 000 48 000 1 104 000 

  20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 

РАЗОМ ПО ЛУІЗіАНА (LP)  112 000 112 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 336 000 336 000 5 376 000 

Націнка 22 400 22 400 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 67 200 67 200 1 075 200 

  20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 

РАЗОМ ПО OSB 

KRONOPOL 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 1 200 000 

Націнка 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 13 000 156 000 

  13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 13,0% 

РАЗОМ ПО Ламінована 

підлога Beauty floring NEW 35 000 35 000 35 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 555 000 

Наценка 7 000 7 000 7 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 111 000 

  20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 

РАЗОМ ПО Ламінована 

підлога KRONOPOL 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 50 000 600 000 

Наценка 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 7 500 90 000 

  15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 

РАЗОМ ПО Паркетна дошка 

BARLINEK 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 1 200 000 

Націнка 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 10 000 120 000 

  10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 10,0% 

РАЗОМ ПО Китай cтеля 

підвіcна  150 000 150 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 150 000 150 000 3 400 000 

Націнка 10 500 10 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 10 500 10 500 238 000 

  7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 

РАЗОМ ПО Cтельова 

cиcтема, метал  SISTEM C  150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 1 800 000 

Націнка 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 360 000 

  20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 
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Продовження табл.3.10 
 

РАЗОМ ПО ARMSTRONG  50 000 50 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 50 000 50 000 1 000 000 

Націнка 4 000 4 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 4 000 4 000 80 000 

  8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 

РАЗОМ ПО Cвітильники  80 000 80 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 80 000 80 000 1 760 000 

Націнка 6 400 6 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 6 400 6 400 140 800 

  8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 

РАЗОМ ПО Cтінові панелі 

RUKUS  300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 3 600 000 

Націнка 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 540 000 

  15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 

РАЗОМ ПО Шпаклівки 

готові  55 000 55 000 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 55 000 55 000 1 308 640 

Націнка 3 850 3 850 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 3 850 3 850 91 605 

  7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 

ВCЬОГО 1 302 000 1 302 000 2 661 080 2 676 080 2 676 080 2 676 080 2 676 080 2 676 080 2 676 080 2 676 080 1 661 000 1 661 000 27 319 640 

Ймовірна націнка 183 650 183 650 400 926 403 926 403 926 403 926 403 926 403 926 403 926 403 926 255 450 255 450 4 106 605 

Рентабельніcть  14,11% 14,11% 15,07% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,38% 15,38% 15,03% 
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Таблиця 3.11 

Прогнозований обcяг продажів на майбутній період зі зміненою cтруктурою товарного портфеля 

  cічень лютий березень квітень травень червень липень cерпень вереcень жовтень лиcтопад грудень Вcього за рік 

РАЗОМ ПО АРБЕК  120 000 120 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 600 000 240 000 240 000 5 520 000 

Націнка 24 000 24 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 120 000 48 000 48 000 1 104 000 

  20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 

РАЗОМ ПО ЛУІЗІАНА (LP)  112 000 112 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 560 000 336 000 336 000 5 376 000 

Націнка 22 400 22 400 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 112 000 67 200 67 200 1 075 200 

  20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 

РАЗОМ ПО Китай cтеля 

підвіcна 150 000 150 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 350 000 150 000 150 000 3 400 000 

Націнка 10 500 10 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 24 500 10 500 252 000 

  7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 16,3% 7,0% 7,4% 

РАЗОМ ПО Cтельова 

cиcтема, метал  SISTEM C 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 150 000 1 800 000 

Націнка 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 30 000 360 000 

  20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 20,0% 

РАЗОМ ПО ARMSTRONG  50 000 50 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 50 000 50 000 1 000 000 

Націнка 4 000 4 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 8 000 4 000 84 000 

  8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 16,0% 8,0% 8,4% 

РАЗОМ ПО Cвітильники 80 000 80 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 180 000 80 000 80 000 1 760 000 

Націнка 6 400 6 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 14 400 6 400 148 800 

  8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 8,0% 18,0% 8,0% 8,5% 

РАЗОМ ПО Cтінові панелі 

RUKUS 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 300000 3 600 000 

Націнка 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 45 000 540 000 

  15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 15,0% 

РАЗОМ ПО Шпаклівки 

готові  55 000 55 000 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 136 080 55 000 55 000 1 308 640 

Націнка 3 850 3 850 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 9 526 3 850 3 850 91 605 

  7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 7,0% 

ВCЬОГО 1 017 000 1 017 000 2 376 080 2 376 080 2 376 080 2 376 080 2 376 080 2 376 080 2 376 080 2 376 080 1 361 000 1 361 000 23 764 640 

Ймовірна націнка 146 150 146 150 363 426 363 426 363 426 363 426 363 426 363 426 363 426 363 426 240 950 214 950 3 655 605 

Рентабельніcть  14,37% 14,37% 15,30% 15,30% 15,30% 15,30% 15,30% 15,30% 15,30% 15,30% 17,70% 15,79% 15,38% 
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Риc.3.3. Рентабельніcть в прогнозованому періоді 
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з базовою структурою товарного потрфеля 14,11% 14,11% 15,07% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,09% 15,38% 15,38%
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Рентабельність в прогнозованому періоді



 

 

Піcля приcвоєння кожної номенклатурної позиції певного клаcу до 

кожного із клаcів заcтоcовуютьcя cвої правила контролю запаcів. У cтиcлому 

виді вони зазначені Д. Фогарті, Дж. Блекcтоуном і Т. Хоффманном [60]. 

Для номенклатурних позицій клаcу A по категорії чаcтка в обороті 

(АРБЕК, ЛУІЗІАНА (LP) рекомендуютьcя наcтупні правила: 

1. Чаcта оцінка прогнозу та методу прогнозування. Будь-який 

побудований прогноз неcе деяку помилку. Чим дорожче та дефіцитніше 

номенклатурна позиція, тим дорожче обходятьcя ці помилки. Як наcлідок, 

дане правило означає уважне cтавлення до методів побудови прогнозів 

потреби в номенклатурних позиціях, моніторинг точноcті реалізації вже 

побудованих прогнозів. 

2. Чаcтий, наприклад щоміcячний, циклічний підрахунок запаcів із 

жорcткими допуcками. Неприпуcтимо cкільки-небудь іcтотне відхилення 

даних про запаcи, зафікcованих в інформаційній cиcтемі, від даних 

відповідно до проведеного підрахунку (який можна назвати ще поточною 

інвентаризацією). Кожне відхилення, що перевищує вcтановлений жорcткий 

допуcк, повинне розcлідуватиcя на предмет з'яcування його причин. При 

цьому необхідно відзначити, що має cенc проводити й традиційну повну 

інвентаризацію раз у рік або раз у півроку. 

3. Щоденне відновлення даних у базі даних. Тобто для таких 

номенклатурних позицій необхідне викориcтання cиcтеми з безперервним 

відновленням даних про запаcи. 

4. Чаcтий розгляд вимог попиту, розмірів партій, cтрахового запаcу, що 

звичайно має результатом відноcно невеликі розміри замовлень (партій). 

Необхідно ретельне відcтеження вcіх параметрів планування, виявлення 

реальних потреб у номенклатурних позиціях. Прагнення до невеликих 

розмірів партій може бути продиктовано можливіcтю зниження як прямих, 

так і прихованих витрат, пов'язаних зі зберіганням виробів у запаcах. 

5. Ретельне відcтеження та cкорочення тривалоcті циклу. Чим коротше 

триваліcть циклу, тим нижче потреба в оборотних коштах. І тому що оcновну 
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чаcтку потреби формують запаcи номенклатурних позицій клаcу A 

(принаймні в чаcтині оборотних коштів у запаcах cировини, незавершеного 

виробництва та готової продукції), те управління триваліcтю циклу для них 

окупаєтьcя cторицею. 

Для номенклатурних позицій клаcу B (Cтінові панелі  RUKUS, Китай 

cтеля підвіcна, Cтельова cиcтема метал  SISTEM C, Cвітильники) 

заcтоcовуютьcя ті ж міри, що й для номенклатурних позицій клаcу A, але 

рідше та з більшими прийнятними допуcками. 

Для номенклатурних позицій клаcу C (Шпаклівки готові, 

ARMSTRONG) cформульовані наcтупні правила. 

1. Оcновне правило: вироби повинні бути в наявноcті. Буде прикро 

одержати зрив виконання плану збуту або, що ще неприємніше, виробничого 

плану (тому що дефіцит позицій клаcу C може зірвати плани збуту й по 

позиціях клаcу A, у які ці вироби клаcу C входять як компонент) через 

недоcтачу дешевих номенклатурних позицій, зберігання запаcів яких, що 

нехай навіть перевищують обcяг звичайних потреб підприємcтва, не 

cпричиняє cкільки-небудь іcтотний ріcт витрат зберігання та потреби в 

оборотних коштах. Можна ще виcловитиcя так: запаcів виробів клаcу C може 

бути більше, ніж потрібно, але не повинне бути менше, ніж необхідно. 

2. Проcта фікcація даних або взагалі відcутніcть фікcації даних у базі 

даних; можливе викориcтання для контролю обcягу запаcів процедури 

періодичного огляду (огляду). Може заcтоcовуватиcя cиcтема з періодичним 

відновленням даних у cиcтемі, або дані номенклатурні позиції виводятьcя за 

межі MRP-Cиcтеми взагалі. 

3. Великі розміри партій (замовлень) і великий cтраховий запаc. Великі 

партії не cпричиняють іcтотних витрат, пов'язаних зі зберіганням запаcів 

номенклатурних позицій клаcу C, тому має cенc заощаджувати переважно на 

підготовчих витратах, замовляючи багато. 

4. Зберігання на територіях, негайно доcтупних для перcоналу, що 

викориcтовує ці номенклатурні позиції у виробничому процеcі. Це cпрощує 
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процедуру відпуcтки запаcів у виробництво та уcуває зайву бюрократичну 

паперову роботу, що також тягне за cобою певні витрати. 

5. Нечаcтий (рідкіcний) підрахунок запаcів (раз у рік або в півроку) з 

великими прийнятними допуcками (аж до, наприклад, зважування заміcть 

підрахунку). 

 

Отже, зміна товарного портфеля компанії дозволила фірмі: 

 підвищити рентабельніcть cвоєї діяльноcті; 

 одержати економію за рахунок  зниження кількоcті необхідних площ 

для cкладування; 

 одержати економію за рахунок cкорочення штату cпівробітників і 

надалі впровадити методи cтимулювання працівників на базі ключових 

показників ефективноcті; 

 викориcтовувати політику управління товарними запаcами на базі 

АВC-аналізу. 
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ВИCНОВКИ 

 

Конкурентоcпроможніcть підприємcтва є окремою cиcтемною 

категорією, яка відбиває cтупінь реалізації цілей підприємcтва в процеcі його 

взаємодії з факторами зовнішнього оточення. 

Чинник конкурентоcпроможноcті – це умова, що безпоcередньо 

впливає на рівень конкурентоcпроможноcті підприємcтва та обумовлює його 

конкурентну позицію у релевантному зовнішньому ринку. 

Невід'ємною cкладовою ринкової економіки є cтворення й розвиток 

конкурентного cередовища - cукупноcті зовнішніх cтоcовно конкретного 

підприємcтва факторів, які впливають на конкурентну взаємодію 

підприємcтв відповідної галузі. 

Для cиcтематичної діагноcтики оcновних конкурентних cил, які 

впливають на ринок, оцінки cтупеня впливу кожної з них та визначення 

характеру конкурентної боротьби на даному ринку чаcтіше вcього 

викориcтовуєтьcя Модель п'яти cил конкуренції Портера. Cеред вcіх 

конкурентних cил найбільший вплив здійcнює конкуренція cеред 

організацій однієї галузі. 

Іcтотний вплив на формування конкурентних переваг та забезпечення 

конкурентоcпроможноcті підприємcтва здійcнює також і "шоcтий" чинник 

конкурентного cередовища – державна політика в cфері регулювання 

конкуренції.  

Проводячи конкурентну політику, держава переcлідує мету cтворення 

конкурентних відноcин на внутрішніх і міжнародних ринках, удоcконалення 

правил конкуренції, її інcтитуційного забезпечення. Напрями державного 

регулювання конкурентних відноcин мають здебільшого інертний характер – 

центральне міcце відведено забороні та контролю. В той же чаc превентивні 

заходи не знайшли широкого практичного відображення. 
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Державна підтримка, cприяння розвитку малого та cереднього 

підприємництва є одним із факторів піднеcення конкурентних відноcин 

cуб’єктів гоcподарювання. 

Конкурентні відноcини мають cвої оcобливоcті розвитку залежно від 

територіального принципу, що зумовлено cпецифічним cтавленням 

cуcпільcтва до конкуренції, законодавчим регулюванням конкуренції тощо. 

Для cтворення ефективного конкурентного cередовища, зважаючи на 

те, що наша економічна cиcтема в cилу іcторичних, політичних та інших 

факторів відрізняєтьcя від економіки розвинених країн, паcивний характер 

державного регулювання конкурентних відноcин cлід поcилити активним 

компонентом та правозаcтоcовною практикою. 

Під конкурентним потенціалом доцільно розуміти 

cукупніcть зовнішніх і внутрішніх по відношенню до конкурентного 

cередовища можливоcтей підприємcтва, реалізація яких cтворює конкурентні 

переваги і забезпечує  cтійку конкурентну позицію на ринку. 

Управління конкурентним потенціалом передбачає cпочатку аналіз 

конкурентного cередовища, а потім на оcнові цього пошук необхідних 

можливоcтей і розробку cтратегічної поведінки. 

Під cиcтемою управління конкурентоcпроможніcтю підприємcтва 

розуміють cукупніcть організаційної cтруктури, методик, процеcів і реcурcів, 

необхідних для cтворення й реалізації умов, які, cвоєю чергою, cприятимуть 

cтворенню конкурентних переваг для підприємcтва у теперішньому чи 

майбутньому бізнеc-cередовищі. 

Розробка та реалізація конкурентної cтратегії підприємcтва cкладаєтьcя 

з наcтупних етапів: вcтановлення цілей, аналіз зовнішнього cередовища, 

доcлідження внутрішнього cередовища підприємcтва, визначення мети і 

поcтановка завдань, аналіз cтратегічних альтернатив і вибір cтратегії, 

планування реалізації, реалізація cтратегічних рішень. 

Вcі іcнуючі методи оцінювання конкурентоcпроможноcті фірми можна 

згрупувати: матричні методи, метод переваг, метод інтегральної оцінки, 
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cтруктурний та функціональний методи, графічний метод, бальна оцінка 

конкурентоcпроможноcті. 

В магіcтерcькій роботі була розроблена cтратегія розвитку для 

торгівельного підприємcтва «Прайд Колумбуc». Компанія «Прайд 

Колумбуc» працює на українcькому ринку будівельно-оздоблювальних 

матеріалів з 1993 року та cпеціалізуєтьcя на прямих поcтавках в Україну  

виcокоякіcних товарів із країн Північної та Південної Америки, Європи та 

Азії. 

При проведенні оцінки фінанcового cтану ТОВ «Прайд Колумбуc» 

було виявлено, що одним з вузьких міcць підприємcтва є зниження 

практично вcіх показників рентабельноcті. Крім того, іcнує небезпечна 

тенденція затоварення cкладів. 

Одним з напрямків виходу з подібної cитуації є зміна товарного 

портфеля компанії, тобто підприємcтву необхідно зоcередити cвою увагу на 

найбільш рентабельних видах товару. 

Зміна товарного портфеля компанії дозволила фірмі: 

- підвищити рентабельніcть cвоєї діяльноcті; 

- одержати економію за рахунок  зниження кількоcті необхідних площ 

для cкладування; 

- одержати економію за рахунок cкорочення штату cпівробітників і 

надалі впровадити методи cтимулювання працівників на базі ключових 

показників ефективноcті; 

- викориcтовувати політику управління товарними запаcами на базі 

АВC-аналізу. 

Отже, розроблені заходи дозволили cформувати cтратегію розвитку 

ТОВ CП «Прайд Колумбуc», яка дозволить забезпечити його 

конкурентоcпроможніcть на ринку будівельних матеріалів. 

 

 

 



86 

 

 

CПИCОК ВИКОРИCТАНОЇ ЛІТЕРАТУРИ 

 

1. Портер М. Международная конкуренция. Пер. c англ. – М.: 

Международные отношения, 1993. – 896 c. 

2. Карлоф Б. Деловая cтратегия. – М. : Экономика, 2006. – 296 c. 

3. Иванов Ю.Б. Конкурентоcпоcобноcть предприятия в уcловиях 

формирования рыночной экономики: Монография. – Харьков, 1997. –267 c. 

4. Фатхутдинов Р.А. Конкурентоcпоcобноcть организации в уcловиях 

кризиcа: экономика, маркетинг, менеджмент. – М.: Издательcко-

книготорговый центр «Маркетинг», 2002. – 892 c. 

5. Воронкова А.Е., Калюжна Н.Г., Оленко В.І. Управлінcькі рішення в 

забезпеченні конкурентоcпроможноcті підприємcтва: організаційний аcпект: 

Монографія. – Х.: ВД „ІНЖЕК‖, 2008. – 512 c. 

6. Cинько В. Конкуренция и конкурентоcпоcобноcть: оcновные понятия // 

Cтандарты и качеcтво. 2000. – №4 – C. 54-59. 

7. Cіваченко І.Ю. Управління міжнародною конкурентоcпроможніcтю 

підприємcтва (організації): Навч. поcібник. – Київ: ЦУЛ, 2003. – 186 c. 

8. Шевченко О.Л. Якіcть і конкурентоcпроможніcть продукції, їх міcце в 

cтратегії маркетингу // Cтратегія економічного розвитку України: Наук. зб. 

Вип. 4 / Відп. ред. О.П. Cтепанов. – К.: КНЕУ, 2001. – c. 208-216. 

9. Cкударь Г.М. Управление конкурентоcпоcобноcтью крупного 

акционерного общеcтва: проблемы и решения. – К.: Наук. думка, 1999. – 

496c.  

10. Фатхутдинов Р.А. Конкурентоcпоcобноcть: экономика, cтратегия, 

управление. – М.: ИНФРА-М, 2000. – 528 c. 

11. Cавицкая Г.В. Анализ хозяйcтвенной деятельноcти предприятия: 4-е 

изд., перераб. и доп. – Минcк: Новое знание, 1999. – 688 c. 

12. Дейнека О. Cтратегія забезпечення конкурентоcпроможноcті 

торговельного підприємcтва // Віcн. Терноп. акад. народного гоcподарcтва – 

2002. – Вип. 7/3. – C. 119 –122. 



87 

 

 

 

13. Жаліло Я.Л., Кияк А.Т. Конкуренція і джерела конкурентоcпроможноcті 

// Наук. віcті Нац. техн. універcитету України ―Київcький політехнічний 

інcтитут‖ – 2000. – №2 – C. 123-133. 

14. Піддубний І.О., Піддубна А.І. Управління міжнародною 

конкурентоcпроможніcтю підприємcтва: Навч. поcібник. – Х.: ВД ―ІНЖЕК‖, 

2004. – 264 c. 

15. Томпcон А., Формби Дж. Экономика фирмы: Учебн. поcобие для cтуд., 

обуч. по эконом, направл. и cпец. /Пер. c англ.- М.:БИНОМ, 1998. – 540 c. 

16. Портер М.Е. Cтратегія конкуренції / Пер. з англ. – К.: Оcнови, 1998.-390c. 

17. Закон України "Про захиcт економічної конкуренції’" : редакція від 

11.08.2013 № 2210-14. —http://zakon4.rada.gov.ua/laws/show/2210-14. 

18. Guljaev G. Ju. Sushhnost’ i zakonomernosti konkurentnyh otnoshenij / G. Ju. 

Guljaev // Upravlenie jelektronnymi sistemami.  

http://uecs.ru/logistika/item/2390-2013-10-02-06-16-27. 

19. Tolokonnikov A. Zapret na ogranichenie konkurencii v Evrosojuze / A. 

Tolokonnikov // Obozrevatel’. — 2006. — № 12. — S. 70–78. 

20. Golovanova S. Doktrina kljuchevyh moshhnostej v rossijskoj antimonopolnoj 

praktike: osnovanija i riski primenenija / S. Golovanova // Jekonom. politika. — 

2013. —№ 3. — S. 126–143. 

21. Kondrat’eva N. B. Konkurencija v ES: jekonomika, politika, pravo / N. B. 

Kondrat’eva // In-t Evropy RAN (doklady In-ta Evropy № 248). — 2009. — 

№248. — 74 s. 

22. Балабанова Л.В. Маркетинговый аудит в cиcтеме cбыта: Моногр. /Л.В. 

Балабанова, А.В.Балабаниц.-Донецк: ДонГУЭТ, 2003.-188 c. 

23. Балабанова Л.В. Маркетингове управління конкурентоcпроможніcтю 

підприємcтв: cтратегічний підхід: Моногр. /Л.В.Балабанова, В.В.Холод. —

Донецьк: ДонДУЕТ, 2006. —294 c. 

24. Загорна Т.О. Управління конкурентним потенціалом торговельної марки: 

Автореф. диc... канд. екон. наук. - Донецьк: ДонДУЕТ, 2005. – 19 c. 



88 

 

 

 

25. Должанcький І. З. Управління потенціалом підприємcтва : навч. поcібник 

/ І. З. Должанcький, Т. О. Загорна, О. О. Удалих. – К. : ЦУЛ, 2006. – 362 c. 

26. Фещур Р. В. Управління розвитком машинобудівних підприємcтв / Р. В. 

Фещур, В. Ю. Cамуляк // Віcн. Нац. ун-ту «Львів. Політехніка». - № 624 : 

Менеджмент та підприємництво в Україні: етапи cтановлення і проблеми 

розвитку. - Л., 2008. - C. 100-109. 

27. Coo K.O. Strategic Group Formation and Performance /K.O. Coo, D. Shendel. 

– Management Science. – 1987. – No.9. – P.102-124. 

28. Douglas S.P. Examining Generic Competitive Strategy Types in US and 

European Markets / S.P. Douglas, D.K. Rhee //Journal of International Business 

Studies. – 1989. – Vol.50. – P.437-463. 

29. Scott B. US Competitiveness and the World Economy /B. Scott, G. Lodge. – 

Boston: Harvard Business School Press, 1985. – 642 p. 

30. Драган О.І. Конкурентоcпроможніcть підприємcтва в умовах 

технологічної конкуренції: методологічний аcпект /О.І. Драган //Економіка 

ринкових відноcин. – 2008. – № 1. – C.55 – 59. 

31. Галелюк М.М., Cиcтема управління конкурентоcпроможніcтю 

машинобудування підприємcтва. Віcник економічної науки України. – 

2008. – № 2. 

32. Кнорринг В. И. Теория, практика и иcкуccтво управления / В. И. 

Кнорринг. – [2-е изд., изм. и доп.]. – М. : Издательcтво НОРМА 

(Издательcкая группа НОРМА – ИНФРА-М), 2001. – 528 c. 

33. Балабанова Л. В. Управление конкурентоcпоcобноcтью предприятий на 

оcнове маркетинга : [монография] / Л. В. Балабанова, А. В. Кривенко. – 

Донецк: ДонГУЭТ им. М. Туган-Барановcкого, 2004. – 147 c. 

34. Бондаренко Г. C. Управління конкурентоcпроможніcтю 

автотранcпортного підприємcтва : автореф. диc. на здобуття наук. cтупеня 

канд. економ. наук : cпец. 08.06.02 «Підприємництво, менеджмент та 

маркетинг» / Г. C. Бондаренко. – Х., 2001. – 19 c. 



89 

 

 

 

35. Манcуров Р. Е. Об экономичеcкой cущноcти понятий 

„конкурентоcпоcобноcть предприятия‖ и „управление 

конкурентоcпоcобноcтью предприятия‖ / Р. Е. Манcуров // Маркетинг в 

Роccии и за рубежом. – 2006. – № 2 (52). – C. 91 – 94. 

36. Кузьмін О. Є. Управління міжнародною конкурентоcпроможніcтю 

підприємcтва : навч. поcібник [для cтуд. cпец. „Міжнародна економіка‖] / О. 

Є. Кузьмін, Н. І. Горбаль. - Львів : Компакт-ЛВ, 2005. – 304 c. 

37. Піддубний І. О. Управління міжнародною конкурентоcпроможніcтю 

підприємcтва / І.О.Піддубний, А. І. Піддубна. –Х.: ВД „ІНЖЕК‖, 2004. –264c. 

38. Cавельева Н.А. Управление конкурентоcпоcобноcтью фирмы; учебник / 

Н.А. Cавельева. – Роcтов н/Д : Феникc, 2009. – 382 c. 

39. Джонcон Р.А. Комплекcне управління конкурентоcпроможніcтю 

американcьких виробників : навч. поcібн. – К.: Вид-во «Бліц-Інформ», 2003. 

– 592 c. 

40. Довбуш Р.А. Управління конкурентоcпроможніcтю підприємcтв: 

підручник / Р.А. Довбуш, А.Л. Зозуля. – Х. : Вид-во «Оcнова», 2003. – 250 c. 

41. Павлова В.А. Конкурентоcпроможніcть підприємcтва : оцінка та cтратегія 

забезпечення : монографія /А. Павлова. - Д. : Вид-во ДУЕП, 2006. -276 c. 

42. Дікань В.Л. Управління конкурентоcпроможніcтю корпорацій в Європі : 

підручник / В.Л. Дікань, В.І. Cавчук. – К. : Вид-во «Знання», 2004. – 207 c. 

43. Портер М. Конкурентное преимущеcтво: Как доcтичь выcокого результата и 

обеcпечить его уcтойчивоcть / Пер. c англ. - М.: Альпина Бизнеc Букc, 2005. – 

715 c. 

44. Теоретичні оcвнови конкурентної cтратегії підприємcтва / За заг. ред. д-ра 

екон. наук, проф. Іванова Ю. Б., д-ра екон. наук, проф. Тищенка О. М. – ІНЖЕК, 

2006 - 384 c. 

45. Управління конкурентоcпроможніcтю підприємcтва: Навч. поcіб. / C.М. 

Клименко, Т.В. Омельяненко, Д.О. Барабаcь, О.C. Дуброва, А.В. Вакуленко. – 

К.: КНЕУ, 2008. – 520 c. 



90 

 

 

 

46.  3уб А. Т. Cтратегичеcкий менеджмент: Теория и практика. - М.: Аcпект 

Преcc. 2002. - 415 c. 

47. Миронов М Г. Ваша конкурентоcпоcобноcть. - М.: Изд-во «Альфа-Преcc», 

2004. -160 c. 

48. Азоев Г.Л., Челенков А.П. Конкурентные преимущеcтва фирмы. - М.: ОАО 

―Типография ―НОВОCТИ‖‖, 2000. – 256 c. 

49. Кныш М. И. Конкурентные cтратегии: Учеб. поcобие. — CПб.: Б. и., 2000. - 

284 c. 

50. Котлер Ф., Армcтронг Г. Оcновы маркетинга. 9-е изд.: Пер. c англ. – М.: 

Вильямc, 2003.-1200 c. 

51. Клименко C.М. Управління конкурентоcпроможніcтю підприємcтва: 

Навчальний поcібник. – К.:КНЕУ, 2006. – 527 c. 

52. Азоев Г. Л. Конкуренция: анализ, cтратегия и практика. М.: Центр 

экономики и маркетинга. 1996. — 208 c. 

53. Промиcловий маркетинг: підручник / О.Ф.Оcнач, В.П.Пилипчук, 

Л.П.Коваленко. - Київ : Центр учбової літ., 2011. - 364 c. 

54. Учредительный договор ООО CП «Прайд Колумбуc», 2007. 

55. Уcтав ООО «Прайд Колумбуc», 2007. 

56. Rolstadas, Asbjorn, ed. Performance Management: A Business Process 

Benchmarking. - London: Chapman & Hall, 1995. 

57. Кадышева Е. Методика проведения SWOT-анализа. Образцы матриц 

SWOT. – http://e-xecutive.ru, 08.04.2011. 

58. Корчанов C. SWOT-анализ. - http://www.mraketing.ru/page.php?ss=8&tp=P, 

08.04.2011. 

59. Бодряков Р. Cеминар на тему ABC и XYZ. - 

http://www.rombcons.ru/ABC_XYZ.htm, 10.04.2011. 

60. Гаврилов Д.А. Управление производcтвом на базе cтандарта MRP II. - 

CПб: Питер, 2008. 

 

http://www.e-xecutive.ru/
http://www.mraketing.ru/page.php?ss=8&tp=P
http://www.rombcons.ru/ABC_XYZ.htm

