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Анотація. На сьогодні торговельні підприємства споживчої кооперації працюють в умо�
вах гострої конкуренції, для якої характерне насичення ринку товарами, поява все більшої 
кількості суб’єктів торгівлі, розширення торговельних мереж магазинів відомих українських 
рітейлорів, зростання рівня вимогливості покупців. Зважаючи на те, що торгівля завжди 
була ключовим видом діяльності для системи споживчої кооперації, пріоритетним завданням 
для її торговельних підприємств є обрання конкурентних стратегій, які забезпечать досяг�
нення конкурентних переваг торговельними закладами мережі.

Мета статті – розробити методичний підхід до формування конкурентної стратегії 
на торговельних підприємствах споживчої кооперації. Запропоновано методичний підхід до 
формування конкурентної стратегії торговельного підприємства споживчої кооперації у 
вигляді послідовності етапів, особливістю яких є врахування конкурентних переваг. Отри�
мані результати дозволять удосконалити стратегічне планування на торговельних підпри�
ємствах споживчої кооперації.
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Конкурентоспроможність як складна ка- 
тегорія теорії та практики господарювання 
відображає всі сторони економіки, визна-
чає платоспроможність, фінансову стійкість 
господарюючих суб’єктів, їх місце та кон-
курентну позицію на ринку. Конкуренто-
спроможність підприємства є відносною ха- 
рактеристикою, яка відображає відмінності 
у розвитку підприємства від розвитку анало-
гічних підприємств, що виражаються у рівні 
задоволення товарами/послугами потреб спо-
живачів, в ефективній ринковій діяльності.

Проблеми конкурентної боротьби, конку-
рентних переваг, конкурентоспроможності та 
формування конкурентних стратегій висвіт-
лені в працях багатьох як вітчизняних, так і 
закордонних науковців, із-поміж яких Г. Азо- 
єв, І. Ансофф, Л. Балабанова, І. Герчикова, 
О. Горбашко, І. Должанський, Ю. Іванов, 

В. Павлова, М. Портер, А. Томпсон, Ч. Стрі-
кленд, А. Юданов. Однак, незважаючи на іс- 
нуючі теоретичні розробки щодо становлен- 
ня та розвитку підприємств споживчої ко- 
операції України, залишається ряд нероз- 
в’язаних проблем. Зокрема недостатньо ува- 
ги приділено вдосконаленю методичних під-
ходів до формування конкурентних страте- 
гій торговельних підприємств споживчої ко- 
операції.

Метою статті є розроблення методичного 
підходу до формування конкурентної страте-
гії на торговельних підприємствах споживчої 
кооперації.

Згідно із проектом «Концепція маркету 
споживчої кооперації України» оновлені ма- 
газини повинні надавати пайовикам та ін- 
шим місцевим споживачам традиційні та но- 
ві види послуг; бути конкурентноздатними 
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та підвищувати вплив споживчої кооперації 
в конкретному населеному пункті, районі, 
області; відігравати важливу роль у реаліза-
ції продовольчих і непродовольчих товарів 
в Україні, а також забезпечувати прибуткову 
діяльність маркетів [5, с. 6].

А отже, основними напрямами підвищен- 
ня конкурентоспроможності торговельних 
підприємств споживчої кооперації мають ста- 
ти такі:

1) розробка конкурентної стратегії щодо 
збуту та реалізації товарів, яка охоплює стра-
тегічні рішення у сфері підвищення якості 
товару, ефективності асортиментної політи- 
ки, організації торгового та технологічного 
процесів у магазині; 

2) розробка конкурентної стратегії щодо 
обслуговування та самообслуговування клі- 
єнтів, завдання якої полягають у забезпе-
ченні комфортності отримання торговельних 
послуг, розробці та реалізації програм лояль-
ності до пайовиків і постійних покупців, 
наданні додаткового інформаційного забез-
печення за допомогою сучасних інформацій-
них технологій і надання додаткових послуг 
(дисконтні картки, розрахунок за допомо- 
гою банківських платіжних карток); 

3) розробка конкурентної стратегії щодо 
управління товарними запасами підприєм- 
ства та логістики; 

4) розробка конкурентної стратегії щодо 
управління персоналом, яка б сприяла уста-
новленню балансу між інтересами підпри-
ємства та можливостями функціональних 
служб за рахунок підвищення компетенції 
та професіоналізму фахівців підприємства, 
які є виконавцями окремих функцій.

Аналіз наукових праць вітчизняних і зару-
біжних учених дозволив зробити висновок 
про ототожнення змісту конкурентної стра-
тегії з поняттями «маркетингові стратегії» 
[1], «підприємницькі стратегії» [2], «корпо-
ративні стратегії» [3], «портфельні стратегії» 
[4], «стратегії бізнесу» [6]. Це перш за все 
пов’язано з тим, що будь-яка загальна стра-
тегія базується на обраних конкурентних 
стратегіях. Однак особливістю конкурентної 
стратегії є її зв’язок із конкурентними пере-
вагами. Тобто конкурентна стратегія підпри-

ємства дозволяє перш за все дати відповідь 
на питання, як підприємство конкурує на 
цільовому ринку, за рахунок чого воно витри-
мує конкурентний тиск і отримує перемогу в 
конкурентній боротьбі. 

Зважаючи на сутність конкурентної стра-
тегії для торговельних підприємств спожив-
чої кооперації, вона повинна ґрунтуватися 
на таких принципах:

• планування конкурентної стратегії по- 
винно відбуватися на постійному зіставленні 
результатів аналізу, який необхідно прово-
дити на двох рівнях – аналіз діяльності під-
приємства (внутрішнього та зовнішнього се- 
редовища) та конкурентів;

• розробка конкурентної стратегії повин- 
на характеризуватися послідовністю етапів 
і залежністю кожного наступного етапу від 
результатів попереднього. Окрім того, роз-
робка конкурентної стратегії повинна стати 
логічним продовженням корпоративної стра-
тегії та повинна бути деталізована на рівні 
функціональних стратегій;

• циклічність етапів конкурентної стра-
тегії, яка визначається тим, що результати 
реалізації конкурентної стратегії повинні 
бути обов’язково проаналізовані та врахова- 
ні у подальшій модифікації стратегії, яку 
необхідно постійно адаптувати до мінливих 
ринкових умов;

• конкурентну стратегію слід розробляти 
для кожного із сегментів ринку, якщо врахо-
вувати те, що підприємства торгівлі розви-
ваються за рахунок більш глибокого проник-
нення на ринок при цьому майже не диверси-
фікують свою діяльність;

• на кожному етапі формування та реа- 
лізації стратегії необхідно враховувати кон-
курентні переваги підприємства та досліджу-
вати конкурентні переваги конкурентів.

З огляду на вищезазначене, на нашу дум- 
ку, для розробки конкурентної стратегії тор- 
говельного підприємства споживчої коопера- 
ції доцільно застосувати методичний підхід, 
який пропонуємо реалізовувати у взаємо- 
зв’язку із корпоративною та функціональною 
стратегіями для торговельних підприємств 
споживчої кооперації у вигляді такої послі-
довності етапів (рис. 1): аналіз, установлення 
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загальних параметрів конкурентної стратегії, 
розробка конкурентної стратегії, реалізація 

конкурентної стратегії та контроль за реаліза-
цією конкурентної стратегії.

Рис. 1. Етапи формування конкурентної стратегії 
торговельних підприємств споживчої кооперації
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На першому етапі – етапі аналізу конку-
рентних переваг, який на рівні корпоратив-
ної стратегії полягає у проведенні аналізу 
внутрішнього та зовнішнього середовища, 
відбуватиметься дослідження конкурентно- 
го потенціалу та чинників, які впливають 
на його формування, а також конкурентного 
середовища підприємства (дослідження кон-
куренції у галузі, аналіз структури та рушій-
них сил галузі, встановлення ступеня домі- 
нування підприємства на ринку, виокрем-
лення найближчих конкурентів, установлен- 
ня відносної позиції підприємства серед учас- 
ників ринку – частка ринку). Основним ре- 
зультатом комбінації цих кроків є системати- 
зація конкурентних переваг торговельного 
підприємства, яка буде виявлятись у нових і 
посиленні існуючих, а тому на рівні функціо- 
нальної стратегії буде реалізована шляхом 
виявлення конкурентних переваг у кожному 
напрямі діяльності на основі оцінювання ок- 
ремих складових конкурентного потенціалу.

Оскільки ефект від реалізації конкурент-
ної стратегії буде якомога більший у разі, 
якщо вона сформована на основі конкурент-
них переваг, які їй не суперечать, на друго- 
му етапі задається напрям і основні завдан- 
ня конкурентної боротьби через визначення 
стратегічної зони торговельного підприєм-
ства споживчої кооперації. Основною метою 
цього етапу є визначення або уточнення (у 
разі циклічного проходження процесу фор- 
мування конкурентної стратегії) конкурент-
них цілей підприємства на основі аналізу 
переваг і недоліків існуючої корпоративної 
стратегії розвитку підприємства та деталіза-
ція завдань із досягнення відповідного рівня 
конкурентних переваг. 

На етапі планування конкурентної стра- 
тегії відбувається розробка заходів і підви-
щення конкурентоспроможності на кожному 
функціональному напрямі діяльності торго- 
вельного підприємства. При цьому розроб-
лене організаційно-методичне забезпечення 
повинно бути пов’язане із досягненням від-
повідних конкурентних переваг по кожно- 
му напряму діяльності. Оскільки реалізація  
програм дій повинна забезпечувати форм 
вання відповідних конкурентних переваг, то 

важливими є такі етапи, як прогнозування 
рівня конкурентоспроможності підприєм- 
ства; з’ясування способів і методів підви-
щення конкурентоспроможності; розроблен- 
ня комплексу заходів із підвищення конку-
рентоспроможності; розроблення концепції 
та стратегії управління конкурентоспромож-
ністю підприємства; виявлення факторів і 
резервів конкурентоспроможності, розробка 
стратегії підвищення конкурентоспромож-
ності.

На етапі реалізації конкурентної стратегії, 
який пов’язаний із розробленням управлін-
ських рішень, реалізацією плану організації, 
дій, підходів і напрямів, створенням винят-
кових можливостей і конкурентних переваг, 
потрібно активно застосовувати концепцію 
маркетингу.

Етап контролю за реалізацією конкурент-
ної стратегії присвячений систематичному 
оцінюванню та зіставленню запланованих і 
реальних витрат на реалізацію заходів і ви- 
значення ефективності заходів, а також від- 
хилень від цільових орієнтирів із метою по- 
дальшої корекції розробленої конкурентної 
стратегії; оцінювання прямих і опосередко- 
ваних витрат на реалізацію розроблених за- 
ходів; вибір критерію ефективності заходів 
із підвищення конкурентоспроможності під-
приємства; визначення ефективності розроб- 
лених заходів і вибір оптимального комплек- 
су регулюючих впливів; прийняття відпо- 
відних управлінських рішень. Із метою реалі-
зації цього етапу необхідно постійно розгля-
дати діяльність торговельного підприємства 
у декількох перспективах і систематично 
проводити моніторинг ефективності не тільки 
за фінансовими показниками, але і за якістю 
роботи із клієнтами, персоналом, інформа- 
ційними технологіями, виробничими проце-
сами та ін. 

Отже, формування конкурентних страте- 
гій є процесом постійного аналізу зовніш- 
нього та внутрішнього середовищ підпри-
ємства з метою виявлення та вибору конку-
рентних переваг, а також подальшого їх упро-
вадження у діяльність торговельних підпри-
ємств. Використання маркетингових методів 
дозволить підвищити адекватність отрима- 
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ної інформації та сприятиме більш обґрун-
тованій переорієнтації торговельних підпри-
ємств на нову ефективну конкурентну стра-
тегію, що характеризується власним набором 
конкурентних переваг.
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О. С. Криворучко (Высшее учебное заведение Укоопсоюза «Полтавский университет 
экономики и торговли»). Методические аспекты усовершенствования стратегичес-
кого планирования на торговых предприятиях потребительской кооперации в про-
цессе формирования конкурентной стратегии.

Аннотация. На сегодняшний день торговые предприятия потребительской коопера�
ции работают в условиях острой конкуренции, для которой характерно насыщение рынка 
товарами, появление все большего количества субъектов торговли, расширение торго�
вых сетей магазинов известных украинских ритейлоров, рост уровня требовательности 
покупателей. Несмотря на то, что торговля всегда была ключевым видом деятельности 
для системы потребительской кооперации, приоритетной задачей для ее торговых пред�
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приятий является избрание конкурентных стратегий, которые обеспечат достижение 
конкурентных преимуществ торговыми заведениями сети. Цель статьи – разработать 
методический подход к формированию конкурентной стратегии на торговых предприятиях 
потребительской кооперации. Предложен методический подход к формированию конку� Предложен методический подход к формированию конку�Предложен методический подход к формированию конку�
рентной стратегии торгового предприятия потребительской кооперации в виде последо�
вательности этапов, особенностью которых является учет конкурентных преимуществ. 
Полученные результаты позволяют усовершенствовать стратегическое планирование на 
торговых предприятиях потребительской кооперации.

Ключевые слова: конкуренция, конкурентная стратегия, торговое предприятие, конку�
рентные преимущества.

O. Krуvoruchko (Poltava University of Economics and Trade). Methodic aspects to improve 
strategic planning at commercial enterprises cons�mer cooperation in t�e �ormation o� com� at commercial enterprises cons�mer cooperation in t�e �ormation o� com-
petitive strategy.

S�mmary. Аt �resent commercial enter�rises of cons�mer coo�eratives o�eratin� in �i��ly com�t �resent commercial enter�rises of cons�mer coo�eratives o�eratin� in �i��ly com�
�etitive, c�aracterized by sat�ration of t�e market wit� �oods, t�e emer�ence of a �rowin� n�mber of 
b�siness trade, ex�ansion of sales networks s�o�s of famo�s Ukrainian retailers, risin� demands of 
c�stomers. Given t�e fact t�at trade �as always been a key activity for t�e system of cons�mer coo��
eratives, a �riority for its commercial enter�rises are c�oosin� com�etitive strate�ies t�at will ens�re 
t�e ac�ievement of com�etitive advanta�es of commercial establis�ments network. To develo�e t�e 
met�odical a��roac� to t�e formation of com�etitive strate�y in trade of cons�mer coo�eratives. Pro� ��������
�ozed t�e met�odical a��roac� to t�e formation of t�e com�etitive strate�y of trade enter�rise of 
cons�mer coo�eratives in t�e form of a seq�ence of ste�s, w�ic� is a feat�re of t�e consideration of 
com�etitive advanta�e. Concl�sions: t�e res�lts allow to im�rove strate�ic �lannin� in trade of con�
s�mer coo�eratives.

Key words: com�etition, com�etitive strate�y, trade com�any, com�etitive advanta�es.


