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ІННОВАЦІЙНІ ПІДХОДИ ДО МАРКЕТИНГОВОГО ОЦІНЮВАННЯ КОНКУРЕНТНОГО ПОТЕНЦІАЛУ ПІДПРИЄМСТВА

В статті розглянуто визначення економічної природи поняття «конкурентний потенціал підприємства» та охарактеризовано його складові. Систематизовано існуючі методи оцінювання конкурентного потенціалу підприємства Запропоновано процесно-організаційний підхід до маркетингового оцінювання конкурентного потенціалу підприємств. На основі внутрішніх та зовнішніх індикаторів конкурентного потенціалу підприємства запропонована критеріальна база його оцінки. Удосконалено метод  матричного аналізу для визначення конкурентної позиції підприємства та стану його конкурентного потенціалу.
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Вступ. Системою, здатною пролити світло на багато ключових питань, якими стурбовані керівники підприємств харчової промисловості, може стати система маркетингового оцінювання конкурентного потенціалу підприємства. Якщо система маркетингового оцінювання на підприємстві не створена, маркетинг дає збої і перетворюється з дієвого інструменту управління в систему малокорисних в практичному сенсі гасел і декларацій. 

Управління конкурентним потенціалом підприємства потребує перебудови усієї системи менеджменту та, особливо його маркетингової складової. Маркетинговий менеджмент, його принципи та методи  в контексті управління конкурентоспроможністю одержали значний розвиток у працях зарубіжних та вітчизняних вчених.

Про значний науковий внесок у теоретичні та практичні дослідження проблем конкуренції  та конкурентного потенціалу свідчать розробки Г. Л. Азоєва, І. Ансоффа, Г.Л. Багієва, JI.B. Балабанової, М.Г. Білопольського, Б.Б. Буркинського, Ф. Вірсема, А.Е. Воронкової, А.П. Градова, B.JI. Дикань, П.С. Єщенка, Ю.Б. Іванова, О.В. Кендюхова, С.В. Ковальчук, Ф Котлера, Є.В. Лапіна, К. Макконела, М. Портера, Т.О. Примак, Г.Г. Савіної, О.А. Савчук, P.A. Фатхутдінова, Х.А. Фасхієва. 

Разом із тим теоретичні та методичні питання проведення маркетингового оцінювання конкурентного потенціалу підприємства, його структури, організації використання, вибору напряму розвитку потенціалу поки ще не отримали свого вирішення, що і являється метою статті.

Виклад основного матеріалу. Формування системи маркетингових показників щодо оцінювання конкурентного потенціалу підприємства тісно пов’язана з тим, яка управлінська концепція є провідною для тієї чи іншої компанії в певний час і як окремі показники використовуються у відповідності зі стратегією організації. Авторська методика формування системи маркетингових показників (рис. 1) припускає:

· розгляд безпосередньо показників маркетингового оцінювання (їх наявність / відсутність);

· застосування підходу цілісності до обґрунтування залежності і взаємозв’язку показників визначення рівня конкурентного потенціалу;

· опис структури розрахунку показників (її наявність / відсутність) ;

· вивчення збалансованості використовуваних показників.

Для визначення конкурентних позицій підприємств необхідно сформувати критеріальну базу оцінювання. Критеріальна база формується виходячи з теоретичних положень, які слугують основою для відбору критеріїв, що визначають конкурентні позиції підприємств харчової промисловості, та на підставі проведених маркетингових досліджень. 
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Рис. № 1 Процес формування системи показників маркетингового оцінювання конкурентного потенціалу

Джерело: доробок автора

До основних критеріїв, які визначають конкурентні позиції та формують конкурентний потенціал підприємства віднесено [1]: 

1) внутрішні індикатори конкурентного потенціалу підприємства, а саме: 

· фінансовий;

· інноваційний;

· науково-технічний;

· трудовий;

· ресурсний;

· маркетинговий потенціали; 

2) зовнішні індикатори конкурентного потенціалу підприємства такі, як: 

· рівень задоволення споживачів продукцією підприємства; 

· стан задоволеності роботою з посередниками; 

· ритмічність роботи з постачальниками; 

· ступінь конкурентного тиску; 

· частка позитивних контактів з контактними аудиторіями у загальній сумі контактів. 

Розглянемо характер дії кожного із запропонованих показників та визначимося із їх формалізованим представленням.

Фінансовий потенціал – розкривається через дослідження кількості і якості фінансових ресурсів, які визначають можливості функціонування і розвитку підприємства. Розрахунок інтегрального показника оцінювання фінансового потенціалу підприємства (х1) можна представити у вигляді формули (1):

х1 = F(Ксез, Крвк, Ккв, Спвк, Ка, Кпі, Крвп, Крп), 

(1)

де Ксез – коефіцієнт стабільності економічного зростання;

Крвк – коефіцієнт рентабельності власного капіталу;

Ккв – коефіцієнт капіталовіддачі (ресурсовіддача);

Спвк – співвідношення позикових і власних коштів;

Ка – коефіцієнт автономії;

Кпі – коефіцієнт покриття інвестицій;

Крвп – коефіцієнт ринкової вартості підприємства, тис. грн;

Крп – коефіцієнт рентабельності продажів.

Інноваційний потенціал характеризується в основному своєчасністю періодичного оновлення виробництва, зміною або удосконаленням технологій, розробкою нових продуктів, а також можливістю якісної обробки та аналізу інформації, що надходить на підприємство [2].

Розрахунок інтегрального показника оцінювання інноваційного потенціалу підприємства (х2) можна представити у вигляді формули (2):

х2 = F(Ок,Рі, Сао, Ккб,Кзпвп),                                   (2)

де х2 – інноваційний потенціал підприємства;

Ок – оборотність інвестованого в розвиток капіталу, кількість разів;

Рі – рентабельність інвестицій, спрямованих на освоєння інноваційного виробництва, %;

Сао – ступінь автоматизації придбаного обладнання, %;

Ккб – коефіцієнт капітального будівництва;

Кзпвп – коефіцієнт завантаження придбаних виробничих потужностей підприємства, %.

Науково-технічний потенціал можна визначити як сукупність кадрових, матеріально-технічних, інформаційних, інноваційних та організаційних ресурсів, призначених для досягнення поставлених перед підприємством цілей стратегічного розвитку та підтримки конкурентоспроможності.

Розрахунок інтегрального показника оцінювання науково-технічного потенціалу підприємства (х3) можна представити у вигляді формули (3):

х3 = F(Кнм, Кпт, Кв, Кнтс),                                   (3)

де Кнм – коефіцієнт наукомісткості;

Кпт – коефіцієнт прогресивності технологій;

Кв – коефіцієнт витрат на НДЕКР;

Кнтс – коефіцієнт частки спеціалістів, які виконують наукові та науково-технічні роботи.

При визначенні маркетингового потенціалу пропонуємо дотримуватися проблемно-аналітичного підходу, вирізняючи в його структурі аспектний, дивізіональний та методичний рівні в оцінці маркетингового потенціалу, тобто це сума методичних, людських, матеріальних та інформаційних ресурсів, що забезпечують загальну оцінку маркетингового потенціалу підприємства [2].

Загальну модель оцінки рівня сформованості маркетингового потенціалу підприємства (х4) можна представити у вигляді формули (4):
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де M – потенціал маркетингового інструментарію (методичний);

      R – потенціал маркетингових матеріальних ресурсів;

      I – потенціал маркетингових інформаційних ресурсів підприємства.

Під ресурсним потенціалом слід розуміти наявні та потенційні можливості виробництва до випуску конкурентоспроможної продукції при ефективному використанні основних факторів виробництва на основі забезпеченості основними видами ресурсів

Розрахунок інтегрального показника оцінювання ресурсного потенціалу підприємства (х5) можна представити у вигляді формули (5):
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де х5 – інтегральний показник оцінювання критеріїв ресурсного потенціалу підприємства;

ki – ваговий коефіцієнт i-го ресурсного потенціалу;

РПij – i-й доданок j-го ресурсного потенціалу.

Трудовий (кадровий) потенціал – основна частина економічного потенціалу, що характеризується кількісним і якісним складом трудових ресурсів підприємства, їх відповідністю рівню використовуваної техніки і технології, а також здатністю до перспективного розвитку відповідно до цілей підприємства.

Розрахунок інтегрального показника оцінювання трудового потенціалу підприємства (х6) можна представити у вигляді формули (6):

х6 = F(Кск,Керч, Крпп, Кркр,Пвн),                                   (6)

де х6 – трудовий потенціал підприємства;

Кск – коефіцієнт стабільності кадрів;

Керч – коефіцієнт ефективного використання робочого часу;

Крпп – коефіцієнт рівня професійної підготовки;

Кркр – коефіцієнт рівня кваліфікаційного розвитку;

Пвн – питома вага середніх витрат на навчання та підвищення кваліфікації, %.

Потенціал споживачів – це основна частина зовнішнього потенціалу підприємства орієнтована на ринок, що характеризується можливостями підприємства щодо задоволення потенційного обсягу попиту, і визначається, кількісними і якісними показниками співпраці із потенційними та наявними споживачами, ступенем лояльності споживачів до підприємства, а також перспективністю їх співпраці із підприємством.

Розрахунок інтегрального показника оцінювання потенціалу споживачів підприємства (y1) можна оцінити за наступними показниками (7):

у1 = F(Кмаркеф, Тзкс, Клс),                                   (7)

де у1 – інтегральний показник потенціалу споживачів підприємства;

Кмаркеф – рівень ефективності маркетингової діяльності;

Тзкс – темп зростання кількості споживачів;

Клс – коефіцієнт підвищення лояльності споживачів підприємства.

– рівнем ефективності маркетингової діяльності (8)
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де ∆Вмарк – темп зростання (зниження) частки витрат на маркетинг в загальному обсязі витрат, %;

∆ПР – темп зростання (зниження) прибутку підприємства, %.

· темпом зростання обсягів реалізації продукції (9).
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де КСі та КСі-1 – відповідно кількість споживачів в звітному та попередньому роках, од. (чи тис. грн).

Потенціал посередників – це основна частина зовнішнього потенціалу підприємства, що характеризується кількісними і якісними показниками наявних та потенційних посередників, ступенем ефективності їх співпраці із підприємством, а також перспективністю їх співпраці із підприємством.

Розрахунок інтегрального показника оцінювання потенціалу посередників підприємства (y2) можна оцінити за формулою (10):

у2 = F(Кдог(посер.), Тзкп, Ерпс),                                   (10)

де у2 – інтегральний показник потенціалу посередників підприємства;

Кдог(посер.) – коефіцієнт виконання договірних угод посередниками;

Тзкп – темп зростання кількості посередників;

Ерп – ефективність роботи посередників.

Коефіцієнт виконання договірних угод посередниками.
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де Qукл – обсяг укладених договірних угод з посередниками, тис. грн;

Qвик – обсяг виконаних договірних угод з посередниками, тис. грн

Коефіцієнт виконання договірних угод посередників є якісною характеристикою роботи підприємства та свідчить про ефективність його роботи з посередниками.

Потенціал постачальників – це основна частина зовнішнього потенціалу підприємства, що характеризується кількісними і якісними показниками наявних та потенційних постачальників, можливістю постачання товарів «точно в термін», показниками: надійності, економічної ефективності, а також перспективністю їх співпраці із підприємством.

Розрахунок інтегрального показника оцінювання потенціалу постачальників підприємства (y3) можна оцінити формулою (12):

у3 = F(Кдог(пост.), Кнп, Ерпс),                                   (12)

де у3 – інтегральний показник потенціалу постачальників підприємства;

Кдог(пост.) – коефіцієнт виконання договірних угод постачальниками;

Кнп – коефіцієнт надійності постачальників;

Ерп – ефективність роботи постачальників.

Коефіцієнт виконання договірних угод постачальниками.
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де Qукл – обсяг укладених договірних угод з постачальниками, тис. грн;

Qвик – обсяг виконаних договірних угод з постачальниками, тис. грн

Коефіцієнт виконання договірних угод є якісною характеристикою роботи підприємства та свідчить про ефективність його роботи з постачальниками.

Потенціал конкурентів – це основна частина зовнішнього потенціалу підприємства, що характеризується здатністю підприємства забезпечувати своє довгострокове функціонування та досягнення стратегічних цілей на основі використання втрачених чи невикористаних можливостей конкурентів.

Розрахунок інтегрального показника оцінювання потенціалу конкурентів (y4) можна оцінити за формулою (14):

у3 = F(Чп, Кмсп, Ік ),                                   (14)

де у4 – інтегральний показник потенціалу постачальників підприємства;

Чп – частка ринку підприємства;

Кмсп – коефіцієнт конкурентоспроможності маркетингової системи підприємств;

Ік – інтегральний показник конкурентоспроможності підприємства.

Коефіцієнт ринкової частки підприємства (15):
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де Чп – частка ринку підприємства, %

Опр - обсяг продажу фірми, од. (чи грн)

Мр - місткість ринку, од. (чи грн)

Розрахунок коефіцієнта конкурентоспроможності маркетингової системи підприємства (16):
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де 
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 – коефіцієнт конкурентоспроможності маркетингової системи;

Крч – коефіцієнт ринкової частки підприємства;

     Кдп – коефіцієнт підготовки до продажу;

     Кзоп – коефіцієнт зміни об’єму продажу;

     Крц – коефіцієнт рівня цін;

     Кдпс – доведення продукту до споживача;

     Крд – коефіцієнт рекламної діяльності.

Недоліком даної методики є складність отримання повної достовірної інформації щодо ринкової частки підприємства.

Інтегральний показник конкурентоспроможності підприємства за методом ієрархій В.Павлова розраховується за формулою: 

Ік = КФ·VФ + КВ·VВ + КМ·VМ +КО·VО, 


(17)

де Ік – інтегральний коефіцієнт конкурентоспроможності підприємства; 

КФ, КВ, КМ, КО – коефіцієнти конкурентоспроможності за відповідними блоками фінансового, виробничого, маркетингового, організаційного потенціалу; 

VФ, VВ, VМ, VО – коефіцієнти вагомості кожного блоку.

Потенціал контактних аудиторій – це основна частина зовнішнього потенціалу підприємства, що характеризується здатністю підприємства використовувати можливості та компетенції засобів масової інформації, громадських організацій, фінансових установ з метою створення позитивного іміджу підприємства, реалізації бізнесів-процесів та підвищення ефективності діяльності підприємства.

Розрахунок інтегрального показника оцінювання потенціалу контактних аудиторій  (y5) можна оцінити за формулою:

у5 = F(Кр, Кфу, Кзг),                         (18)

де y5 – інтегральний показник оцінювання потенціалу контактних аудиторій;

Кр – коефіцієнт використання реклами у засобах масової інформації;

     Кфу – коефіцієнт ефективності співпраці із фінансовими установами;

Кзг – коефіцієнт використання зв’язків з громадськістю.

Розрахунок відносних значень показників конкурентного потенціалу здійснювався за використання формул:
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            (20)

де βJij – вага і- го часткового показника конкурентного потенціалу;

Jij – абсолютне значення і-го показника потенціалу в складі конкурентного потенціалу, 

Jmaxij  – максимальне значення і-го показника в складі конкурентного потенціалу.

Формула (19) використовувється для прямих, а формула (20) – для зворотних показників. Прямими є ті показники, зі зростанням яких кінцевий результат покращується, зворотними – погіршується.

Висновки. Таким чином, можна стверджувати, що маркетингове оцінювання конкурентного потенціалу є фундаментальним аналітико-інформаційним процесом,  комплексною процедурою вимірювання стану конкурентного потенціалу підприємства, що системно вбудована в процес прийняття управлінських і маркетингових рішень. У статті обґрунтовано критерії для визначення конкурентних позицій підприємств, для чого використано метод експертного опитування щодо визначення ваги коефіцієнтів, які формують критеріальну базу оцінювання. До основних критеріїв віднесено: 1) внутрішні індикатори конкурентного потенціалу підприємства: фінансовий, інноваційний, науково-технічний, трудовий, ресурсний, маркетинговий потенціали; 2) зовнішні індикатори конкурентного потенціалу підприємства: рівень задоволення споживачів продукцією підприємства; стан задоволеності роботою з посередниками; ритмічність роботи з постачальники; ступінь конкурентного тиску; частка позитивних контактів з контактними аудиторіями у загальній сумі контактів. Зазначений підхід уможливлює використання інтегральних показників за внутрішніми і зовнішніми індикаторами для визначення конкурентної позиції підприємства з подальшим формуванням його стратегії позиціонування.
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Ковальчук С. В. Инновационные подходы к маркетинговому оценивания конкурентного потенциала предприятия

В статье рассмотрены определения экономической природы понятия «конкурентный потенциал предприятия» и охарактеризованы его составляющие. Систематизированы существующие методы оценки конкурентного потенциала предприятия Предложено процессно-организационный подход к маркетинговому оценивания конкурентного потенциала предприятий. На основе внутренних и внешних индикаторов конкурентного потенциала предприятия предложена исходная база его оценки. Усовершенствован метод матричного анализа для определения конкурентной позиции предприятия и состояния его конкурентного потенциала.

Ключевые слова: маркетинговое оценивания, конкурентоспособность, финансовый потенциал предприятия, потенциал потребителей, потенциал конкурентов, инновационный потенциал.

Kovalchuk SV Innovative approaches to the evaluation of competitive marketing potential of the company

In the article the definition of the economic nature of the concept of "competitive potential of the company" and describes its components. Systematized existing methods of assessment of the competitive potential of the company proposed process-organizational approach to marketing assessment of the competitive potential of enterprises. Based on internal and external indicators of competitive potential of the company proposed by criteria base its evaluation. The method of matrix analysis to determine the competitive position of the company and the state of its competitive potential.

Keywords: marketing evaluation, competitiveness, financial potential of the enterprise, potential customers, potential competition, innovation potential.
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