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параметрів обраних об`єктів; розрахунок цієї частки з накопичувальним 
підсумком; присвоєння значення груп обраним об`єктам. 

Процес взаємодії підприємства з постачальниками згідно XYZ - аналізу 
формується в такій послідовності: визначення об`єкту аналізу (постачальника); 
обґрунтування параметру, за яким буде проводитися аналіз об'єкту; 
встановлення періоду і кількості періодів, за якими буде проводитись аналіз; 
визначення коефіцієнту варіації для кожного об'єкта аналізу; сортування 
об'єктів аналізу за зростанням значення коефіцієнту варіації; визначення 
відповідних груп. 

Автори роботи  [5] пропонують  оцінку рівня взаємин робити на основі 
побудови матриці взаємин підприємства із суб’єктами середовища 
безпосереднього оточення. 

При цьому оцінка здійснюється за трьома напрямками: вигідність для 
підприємства взаємин із суб`єктом середовища; задоволеність суб`єкта 
взаєминами з підприємством; перспектива відносин підприємства із суб`єктом. 
Хоча охоплюються всі сторони співробітництва, проте вимагає уточнення склад 
показників, які характеризують взаємодію підприємства із постачальниками. 

Отже, проаналізовано та узагальнено сучасні підходи до формування 
моделі взаємодії підприємства із постачальниками; обґрунтована необхідність 
уточнення параметрів такої взаємодії. 
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Любая фирма, вступающая на рынок или планирующая это сделать, прежде 
всего сталкивается с препятствием, которое заставляет ее четко подстраивать и 
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регулировать свою деятельность под параметры рынка. Это препятствие – другие 
фирмы, так же осуществляющие свою деятельность на данном рынке, то есть 
конкуренты. Взаимоотношения между ними определяют понятием 
«конкуренция» Конкуренция – (от лат. Concurrere – сталкиваться) – борьба 
независимых экономических субъектов за ограниченные экономические ресурсы. 
Так же существует понятие конкуренты. Конкуренты – это лицо, группа лиц, 
фирма, предприятие соперничающие в достижении идентичных целей, в 
стремлении обладать теми же ресурсами, благами, занимать положение на рынке. 

Актуальность темы исследования деятельности предприятия и 
конкурентов обусловлена рядом экономических причин: 

Во-первых, в условиях рыночных отношений проблема достижения 
конкурентных преимуществ организации становится все более актуальной.  

Во-вторых, актуальность темы обусловлена изменением концепции 
маркетинга в пользу маркетинга отношений, что напрямую связано с процессом 
формирования конкурентных преимуществ за счет развития и 
совершенствования коммуникаций с рынком, поиск таких конкурентных 
преимуществ организации, которые обеспечивали бы устойчивое ее развитие и 
лояльность потребителей. Именно в лояльности потребителей лежит ключ к 
успешной деятельности любой организации на конкурентном рынке. 

Задачами данной темы являются: определить необходимость и задачи  
исследования  конкурентов; описать предложения разных ученых относительно 
состава этапов исследования деятельности конкурентов. 

Под исследованием деятельности конкурентов понимается постоянно 
действующая система учета, анализа и контроля конкурентов. Необходимость 
исследования связана со следующими причинами: 

•  следует четко представить сферу деятельности предприятия круг 
существующих и потенциальных конкурентов, масштабы их деятельности, 
подробности ведения бизнеса; 

•  наметить шаги по улучшению позиций своего предприятия; 
•  позаимствовать у конкурентов идеи и способы ведения бизнеса. 
Задачами исследования деятельности конкурентов является: 
- определение позиции, выявление сильных и слабых сторон деятельности 

конкурентов; 
- оценка собственных возможностей и разработка на этой основе стратегии 

и тактики конкурентного поведения на рынке. 
В настоящие время среди ученых нет однозначной точки зрения 

относительно состава и содержания этапов исследования конкурентов. Но 
можно выделить работы таких ученых как: М. Портера, А.А. Томпсона-мл, 
Д. Аакера и Ф. Котлера.  

Так, М. Портер выделял следующие компоненты и оценки анализа 
конкурентов: удовлетворенность конкурента своим сегодняшним положением; 
какие действия или изменения в стратегии может сделать конкурент; какие 
слабые стороны конкурентов; какой будет сильнейшая и наиболее эффективная 
реакция конкурента.  

В свою очередь А.А. Томпсон-мл. в состав исследования конкурентов 
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включал: оценку конкурентных позиций конкурентов с помощью карты 
стратегических групп; анализ стратегии конкурентов; выявление будущих 
лидеров отрасли; прогноз действий конкурентов.  

Но предложения этих ученых не учитывают такой этап исследования 
деятельности конкурентов как выявление их состава. Этот недостаток учел 
Дэвид Аакер, который в состав конкурентного анализа включил: определение 
состава конкурентов и оценку конкурентов.  

Наиболее полно процесс исследования конкурентов представил Ф. Котлер. 
Он выделил 6 этапов исследования: (1) выявление конкурентов предприятия; 
(2) определение целей конкурентов; (3) установление стратегий конкурентов; 
(4) оценка сильных и слабых сторон конкурентов; (5) оценка спектра 
возможных реакций конкурентов; (6) выбор конкурентов, которых следует 
атаковать и которых следует избегать. 

С учетом изложенных предложений, исследования конкурентов будет иметь 
следующий алгоритм: установление приоритетных конкурентов       сбор данных 
о деятельности конкурентов       изучение сильных и слабых сторон конкурентов 
определение позиций предприятия среди конкурентов 
       прогноз поведения конкурентов. В свою очередь прогнозирование поведения 
конкурентов подразделяется на: анализ стратегий, определение целей и 
намерений, ресурсы и способности, прогноз возможных действий конкурентов и 
предпосылки предприятия относительно отрасли и своих намерений. 

С выше сказанного можно сделать выводы, если не исследовать 
деятельность предприятия и конкурентов, руководство предприятия будет 
находится в неведении относительно конкурентных позиций предприятия и 
перспектив его дальнейшего развития. Определение сильных и слабых сторон 
конкурентов позволит предприятию точнее формулировать свои цели, 
будущею стратегию, сформировать конкурентное преимущество за счет 
использования своих сильных сторон против слабых сторон конкурентов. С 
предложенных процессов исследования деятельности предприятия и 
конкурентов наиболее полно изложил Филип Котлер. 
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Сучасні умови ринку характеризуються жорсткою конкуренцією, тому 
успіх підприємства неможливий без прогнозування попиту.  Споживчі доходи 
змінюються, отже, можливість користування автотранспортними послугами 
також змінюється. Таке становище вимагає від підприємств мати чіткий план 
прогнозу попиту для того, щоб мати чітке уявлення про обсяги, структуру, 
рівень попиту, тенденції та швидкість зміни попиту тощо. Отже, аналіз та 
оцінка попиту на автотранспортні послуги є актуальним питанням сьогодення.  


