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ФОРМУВАННЯ СИСТЕМИ ОЦІНЮВАННЯ КОНКУРЕНТНОЇ ПОЗИЦІЇ 
ПІДПРИЄМСТВА РОЗДРІБНОЇ ТОРГІВЛІ

Формування цільових орієнтирів розвитку підприємства роз-дрібної торгівлі для різних етапів життєвого циклу потребує система-тичного та комплексного аналізу конкурентних переваг, оцінювання яких пропонується здійснювати з використанням поєднання диферен-ційованого та комплексного підходу: найважливіші показники викорис-товуються як одиничні; інші показники об’єднуються у групи для кож-ної з яких визначають груповий показник; на основі отриманих гру-пових і одиничних показників оцінюється конкурентоспроможність [1]. Такий підхід дозволить дати всебічну характеристику конкурентній позиції підприємства як в розрізі сегментних ринків так і в порівнянні з конкурентами.
Економічна література володіє рядом методів, які уможлив-люють аналіз конкурентної позиції. До їх числа відносять методи портфельного аналізу (матриці BCG, GE, Ансофа, McKinsey), методи емпіричного аналізу конкурентних стратегій (Й. Шумпетера, М. Пор-тера, Ф. Котлера, Л. Раменського, А. Юданова, Ч. Фризенкиля), екс-пертні методи, розрахунково-аналітичні методи, тощо. Задачею даного дослідження при визначенні конкурентної позиції є дії, які здійснює підприємство під час конкурентної боротьби. Тобто, стратегічні кроки – набір дій та управлінських рішень конкурентів пов'язаних з форму-ванням їх бізнес-просторів й взаємовідносин з контактними аудито-ріями та клієнтами. Це дасть змогу виявити конкурента, який стано-вить найбільшу загрозу [4, с.87]. З цією метою доцільно оцінювати конкурентну позицію з точки зору досягненням підприємством роз-дрібної торгівлі конкурентних переваг, які й формують стратегічне позиціювання підприємства в конкурентному середовищі та його пове-дінку. За основу проведення аналізу пропонується взяти класифікацію конкурентної поведінки Ю. Рубіна, який виділяє наступальну, обо-ронну, контр наступальну, погоджувального компромісу, ізоляційну, відволікаючу та відступальну поведінки [2, с. 105]. Крім того, в умовах розмиття ринкових меж, ізоляційної поведінки дотримується «страте-гія голубого океану» У. Чан Кіма та Р. Моборна [3].
Процес формування системи оцінки конкурентоспроможності  потенціалу як основи формування виняткових конкурентних переваг та самої конкурентної позиції  представлено  в таблиці 1.

Таблиця 1
Процес формування системи оцінювання конкурентної позиції підприємства роздрібної торгівлі*
	Етап процесу
	Характеристика етапу

	Визначення домі-нантних складових конкурентного потенціалу 
та їх змісту
	Конкурентний потенціал формується за такими складовими: 1. Споживчий потенціал (ринковий та контактний); 2. Фінансовий потенціал; 3. Бізнес-про-цеси; 4. Клієнтський потенціал; 5. Стратегічний по-тенціал; 6. Потенціал розвитку

	Вибір інструментів для оцінювання
	Зміст окремих складових конкурентного потенціалу характеризується переліком кількісних показників та якісними характеристиками в процесі формування конкурентних переваг та ефективності підприємства загалом

	Збір інформації
	Джерелами інформації виступають статистична річна звітність, результати експертних оцінювань та мар-кетингової розвідки в динаміці за даними окремих підприємств-конкурентів, що беруть участь в до-слідженні.

	Нормалізація показників кількісної оцінки
	Для переведення різновимірних показників у спів-ставні одиниці виміру потребується їх нормалізація методом, який буде максимально відповідати умовам оцінювання

	Зазначення критеріальних обмежень та значущість критеріїв функціональних підсистем управління
	Межі ефективного функціонування об’єкта дослідження визначаються фінансовими коефіцієнтами, які ма-ють нормативні значення. Для інших показників орієнтиром слугує вектор привабливих змін, визна-чений на основі галузевої норми, опублікованих в офіційних статистичних джерелах чи еталонного значення підприємства-конкурента. Зміни на під-приємстві здійснюються під впливом стимулюючих та де стимулюючих показників

	Обґрунтування методики оцінки
	Узагальнення оцінок окремих складових конкурент-ного потенціалу з загальної його оцінки по підприєм-ству, загалом, можливо здійснити методами інтегру-вання показників: відносно ідеалу; відносно серед-нього значення на ринку; відносно еталона 


Продовження таблиці 1
	Етап процесу
	Характеристика етапу

	Порівняння
	Порівняння конкурентного потенціалу загалом, 
і окремих його складових з даними підприємств-конкурентів, які увійшли до системи оцінювання.

	Аналіз оцінювання конкурентних переваг стратегічної групи конкурентів
	Аналіз здійснюється на основі інтегрального показника ефективності використання складових конкурентного потенціалу, визначеного з використанням збалансованої системи показників

	
	Розрахунок інтегральних показників сили та інтенсивності впливу конкурентної позиції

	Інтерпретація результатів
	Характеристика конкурентів з точки зору стратегічних та тактичних кроків на шляху реалізації конкурентних стратегій


*розроблено автором

Отже, в умовах динамічного середовища здатність мобілі-зувати та ефективно використовувати нематеріальні активи та створені на їх основі інноваційні цінності та компетенції, орієнтація на спо-живача, ефективні бізнес-процеси є запорукою успішного функціону-вання підприємства на довгострокову перспективу.
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