
ВСТУП
Конкуренція організацій є чинником розвитку ринкової економіки. Головною метою будь-якої організації є перемога у веденні конкурентної боротьби за увагу і прихильність споживачів.
Конкурентна політика становить так званий «кодекс поведінки» організації у його конкурентному середовищі. 
Результати теоретичного дослідження виявили, що конкурентна політика є багатоплановою системою принципів, правил, законів конкуренції, що формуються у відповідності до характеру конкурентного середовища організації  і її внутрішнього потенціалу.
Конкурентною політикою називають загальну модель дій і низку правил, якими керується організація, що приймає рішення з ціллю довгосторокового підтримання конкурентної здатності підприємства. Конкурентна стратегія допомагає створити певні рамки, які дозволяють виявити і дати оцінку змінам зовнішніх і внутрішніх умов розвитку системи і обумовлені цими змінами потреби в її доскональності. Стратегія, як засіб досягнення цілей на перспективу, акцентується на прогнозування поведінки довкілля та аналізуванні можливостей функціонування та розвитку організації, може адаптуватися до змін довкілля, здатна мобілізувати ресурси організації, щоб спрямовувати їх на досягнення поставленої мети. Система конкурентних стратегій складає комплекс стратегій, націлених на адаптацію організації до змін в умовах конкуренції та на зміцнення його довгострокової конкурентної позиції на ринку.
Належний рівень конкурентоспроможності організації забезпечує її стабільну діяльність на галузевих ринках і становить найбільш актуальну проблему у сфері бізнесу. 
Якісно сформована конкурентна політика організації є запорукою ефективної і успішної діяльності організації, оскільки містить в собі удосконалені методи та засоби ведення боротьби у конкурентному середовищі, нові стратегічні підходи до управління організацією.
Конкурентна політика є основою теорії конкуренції, значний внесок в розвиток якої зробили такі вчені, як Девід Аакер, Генадій Азоєв,  Ігор Должанський, Тім Амблер, Пітер Дойль, Ігор Ансофф, Філіп Котлер, Майкл Портер. 
Питання розробки конкурентної політики організації стає актуальним на порядок денний з появою великої кількості різних організацій-конкурентів, особливо в умовах сучасної фінансово-економічної кризи, яка дає змогу виявити всі системні проблеми організацій.
При написанні роботи були використані такі джерела інформації як: навчальна література; наукові огляді та наукові статті спеціалізованих та періодичних видань, що присвячені темі розробки конкурентної політики; довідкова література, теоретичні праці науковців, які розглядаються як результати досліджень вітчизняних і зарубіжних авторів, зокрема Майкла Портера, Філіпа Котлера, Раиса Фатхутдінова, Андрія Юданова та інших; актуальні інтернет-джерела.
Метою роботи є узагальнення теоретичних основ конкурентної політики організації та розробка пропозицій щодо її вдосконалення.
Об’єктом дослідження  - діяльність організації ПрАТ «САВ 92», а саме неспеціалізована оптова торгівля.
Предметом дослідження є розробка конкурентної політики організації.
Основними завданнями наукового дослідження є:
-опрацювання  теоретико-методичної бази щодо визначення  сутності, системи та оцінки конкурентної політики організації;
-аналіз діяльності підприємства в умовах конкурентного середовища ;
-обґрунтування рекомендацій і пропозицій щодо удосконалення діяльності організації в умовах конкурентного середовища;
-оцінювання економічної ефективності запропонованих рекомендацій.
Методологія и методи дослідження. В роботі була використана низка методів дослідження, а саме: аналіз, порівняльний і системний підходи дослідження.
Дана робота включає в себе три розділи. В першому розділі беруться до розгляду теоретичні аспекти конкурентної політики організації. В другому розділі описано дослідження організаційно-економічної характеристики ПрАТ «САВ 92», дана оцінка поточному стану конкурентної політики ПрАТ «САВ 92» і, відповідно, в третьому розділі були розроблені рекомендації щодо вдосконалення конкурентної політики організації.
















РОЗДІЛ I. ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ ОРГАНІЗАЦІЇ
1.1.Сутність конкурентної політики організації   
Термін «конкуренція» (від лат. Concurrentia) означає змагання, суперництво. Дослідження проблеми конкуренції та конкурентоспроможності в Україні до 90-х років минулого століття мало потребу. Відсутність приватної власності на засоби виробництва та встановлення планів для всіх підприємств була причиною відсутності конкуренції.
Конкуренція - це економічна боротьба, суперництво між відокремленими виробниками продукції, робіт, послуг щодо їх задоволення. З точки зору теоретичних засад самого явища, конкуренція є проявом об’єктивних процесів у господарській діяльності: зниження витрат, виробництва або задоволення потреб споживачів. На сучасному етапі існує велика кількість трактувань терміну «конкуренція».
Введення вітчизняними вченими в науковий обіг терміна «конкурентна політика» у другій половині ХХ століття стало результатом активізації конкурентного середовища. Конкурентна політика є важливою частиною економічної політики компанії та загальним керівництвом для дій і рішень, які сприяють досягненню цілей конкурентного розвитку. На думку А. Полянської, конкурентна політика є загальним керівництвом до дій і рішень, які сприяють досягненню цілей конкурентного розвитку [33, с. 296].  .Г. Паламарчук визначив конкурентну політику як комплекс заходів щодо створення конкурентного середовища [28, с. 20]. 
Система принципів, засобів, методів і прийомів ведення конкурентної боротьби, характер конкурентоспроможної політики компанії визначається конкурентним середовищем. Єдиним критерієм ефективності і затребуваності продукції в епоху інтернаціоналізації та глобалізації є конкурентоспроможність. На порядок денний не існує єдиного визначення поняття конкурентоспроможності. Конкурентоспроможність є відносним поняттям, оскільки успішно конкуруючий на одних ринках товар вірогідніше за все не буде конкурентоспроможним на інших. Така ситуація породжує необхідність у розмежуванні конкурентоспроможності на зовнішньому та на внутрішньому ринках. Для формування загальної концепції у сфері конкурентоспроможності необхідно враховувати всі сторони цього явища. Проте, за досвідом низки країн, конкуренція на внутрішньому ринку є основою міжнародної конкуренції.
Конкурентна політика формується в умовах нестабільної економіки, кризи у виробничих галузях, недостатньо розвиненої інфраструктури та тиску з боку сильніших конкурентів, зокрема і іноземних. Ця низка факторів має певний вплив на формування відповідних конкурентних ринкових структур. Конкурентоспроможність становить внутрішню властивість суб'єкта ринкових відносин і проявляє себе в процесі конкурентної боротьби. Це дозволяє підприємству зайняти певне місце в ринковій економіці, покривати всі виробничі витрати та отримувати прибуток від господарської діяльності. Власне кажучи, конкуренція-це один з найважливіших елементів ринку, який є процесом боротьби за дохід. 
Система принципів, за якими фірми взаємодіють з основними конкурентними силами, є основою для формування конкурентної політики фірми. Враховуючи різні трактування поняття конкурентної політики, необхідно уточнити її визначення як системи принципів, основи конкурентної боротьби, складного середовища економічних, маркетингових, інноваційних та організаційних заходів, сформованих природою конкуренції. Тому метою конкурентної політики є забезпечення стабільної роботи організацій та підвищення рівня конкурентоспроможності.
Підсумовуючи, можна побачити, що вирішальною рушійною силою діяльності організацій є конкуренція, яка являє собою боротьбу суб’єктів господарювання в економічному полі за сприятливіші умови виробництва та реалізації товарів і послуг. Термін «конкуренція» широко використовується в виробничій, комерційній, комерційній і некомерційній сферах людської діяльності. Це одна з економічних форм розвитку продуктивності в умовах товарного виробництва, об'єктивно розглядається як закономірність товарного господарства в ринкових відносинах, її роль є зовнішньою примусовою силою для товаровиробників у підвищенні продуктивності праці підприємств. збільшення масштабів виробництва продукції, прискорення науково-технічного прогресу, впровадження новітніх форм організації виробництва та системи оплати праці тощо.
Конкурентоспроможність підприємства становить комплексну порівняльну характеристику організації, яка може охарактеризувати ступінь низки переваг над організаціями-конкурентами по переліку оціночних показників діяльності на певних ринках, за визначений часовий проміжок. Конкурентоспроможність можна оцінити шляхом порівняння конкурентних позицій декількох підприємств на певному ринку, при цьому обов'язковою вимогою є порівняння оціночних параметрів, а саме:
- стану комунікацій,
- рівня персоналу
- потенційних можливостей обладнання,
- системи управління,
- рівня інновацій,
- технології,
- рівня маркетингової політики,
- експортно-імпортних можливостей та інших параметрів.
Вкрай важливими параметрами конкурентоспроможності підприємства, що впливають на неї є конкурентна спроможність продукції і конкуретноспроможність підприємства/фірми. Здатність фірми адаптувати свою продукцію до раптових змін зовнішнього середовища є надзвичайно важливою. Адаптація забезпечується поєднанням інтелектуальних, організаційних, технологічних, технологічних та економічних характеристик. Між показниками конкурентоспроможності підприємства та показниками конкурентоспроможності продукції існує взаємозв’язок і взаємозалежність. Це означає, що конкурентоспроможність продукції суттєво впливає на конкурентоспроможність організацій, що, у свою чергу, значною мірою визначає конкурентоспроможність продукції. Однак такі поняття, як конкурентоспроможність продукції та конкурентоспроможність організації, відрізняються багатьма аспектами, зокрема: 
-конкурентоспроможність продукції визначається для кожного виду, а конкурентоспроможність організацій охоплює всю номенклатуру;
-конкурентоспроможність продукції визначається за відносно короткий проміжок часу, а конкурентоспроможність організацій– за відносно тривалий проміжок часу; 
-рівень конкурентоспроможності організації в першу чергу цікавить його власників, щоб визначити легкість виробництва за даних умов, але не споживачів.
Тому метою конкурентної політики є забезпечення стабільної роботи організацій та підвищення рівня їх конкурентоспроможності. Це може бути пов'язано із застосуванням нових наукових методів для формування, розробки та впровадження комплексних систем заходів, що відповідають рівням мінливості середовища. Формування конкурентної політики організації передбачає врахування детермінант розвитку, які виникають на різних рівнях управління розвитком конкуренції. На практиці, створення конкурентної політики є головною умовою досягнення високого рівня діяльності компаній в сучасних реаліях. 
У процесі створення конкурентної політики також слід враховувати основні правила конкуренції, які визначаються специфікою господарської діяльності та конкурентним законодавством. 
З наукових публікацій вчених можна прослідкувати рекомендації щодо формування конкурентної політики. Низка дослідників притримуються думки, що організаційних підхід формування конкурентної політики на базі комплексних заходів є найбільш доречним. Існує інша точка зору, що конкурентна політика має бути сформована за допомогою ресурсного підходу, тобто базуватися на ефективному розподілі ресурсів.
Ми вважаємо, що формування корпоративної конкурентної політики сьогодні має враховувати клієнтоорієнтованість, ціннісну інноваційну орієнтацію, а також виклики та вимоги сьогодення. Для обґрунтування нашої позиції підкреслимо, що цей підхід ґрунтується на залежності конкурентоспроможності фірми від відповідності потребам споживачів і швидкого розширення клієнтської бази. Основна ідея цього підходу полягає в тому, щоб перевести енергію організації від зосередження на конкуренції та випередження конкурентів до випуску унікальних продуктів для задоволення майбутніх потреб клієнтів, часто з нетрадиційним підходом.
1.2. Методи оцінювання конкурентоспроможності організації
Ключову роль в конкурентній політиці організації займає система вимірювання її конкурентної спроможності та подальшого надання оцінки.
 Конкурентоспроможність можна виміряти за допомогою широкого діапазону показників на кожному рівні економічних досліджень. 
На макрорівні таким показником є динаміка частки продажів організації в рамках внутрішнього ринку, на загальногалузевому рівні-динаміка балансу галузі. Мікрорівні найчастіше використовуються традиційні та нетрадиційні показники.
Показники конкурентоспроможності мають поділяються на ті, які характеризують зовнішнє і внутрішнє середовище організації. До традиційних показників спроможності внутрішнього середовища відносять характеристики розвитку організації та її динамічний розвиток, привабливість іноземних інвестицій. 
Оскільки конкурентоспроможність є складовою запоруки успішності організації і перевагою по відношенню до інших компаній, необхідно здійснювати її оцінку для:
-здійснення інвестиційної діяльності;
-пошуку контрагентів для взаємодії;
-розробки шляхів виходу на нові ринки збуту;
-розробку заходів для підвищення конкурентоспроможності.
Існує різноманітність методів оцінки конкурентоспроможності організації. Розповсюдженими є методи, які характеризують ринкові позиції компанії і продукції, вони умовно поділяються на формальні та матричні моделі дослідження заданого виду діяльності компанії. Серед формальних моделей можемо виділити наступні:
-Модель конкурентних переваг М.Портера (визначає вплив зовнішніх факторів і сил на рівень конкуренції) [31 с.449-452].  ;
-Модель І.Ансоффа (оптимізація розподілу ресурсів компанії);
-Модель накопичувального досвіду (оцінка закономірності в формуванні затрат в залежності від обсягів реалізації товарів, оцінка затрат конкурентів);
-Модель життєвого циклу товарів (в залежності від стадій життєвого циклу товару можемо якісно формувати затрати).
Перейдемо до характеристики матричних моделей, існують наступні моделі:
-Метод Бостонської консалтингової групи (деталізує стратегічні недоліки компанії)
-Модель МакКінсі (диференційована оцінка підприємства);
-Модель компанії  Shell (забезпечує баланс між надлишком і дефіцитом коштів);
- Метод ADL (конкретизує стратегічний аналіз компанії);
- Модель Hofer/ Schendel (здійснення позиціонування вже існуючих видів бізнесу)
- Метод PIMS (вимірювання відносної якості продукції).
Матричними методами оцінки конкурентоспроможності компанії є такі:
-SWOT-аналіз (визначення слабких, сильних сторін компанії);
-SPACE-аналіз (комплексний аналіз позицій компанії на ринку, враховує зовнішнє і внутрішнє середовище підприємства);
-метод LOTS (детальне обговорення низки проблем компанії на різних рівнях)
-метод експертної оцінки;
-метод відображення конкуренції на графіці;
Існує низка методів, що характеризує фінансовий та економічний рівень діяльності компанії, зокрема:
-фінансово-економічний аналіз;
-метод прогнозу фінансового стану компанії;
-екстраполяція (визначення потреби в чистому оборотному капіталі)
-метод термінів оборотності (прогнозування об’єму чистого капіталу)
-метод бюджетування (визначення суми надлишків коштів)
-метод складання прогнозної звітності підприємства.
Найважливіші показники оцінки конкурентоспроможності компанії обираються таким чином, щоб вони якомога повніше характеризували конкурентоспроможність за всіма напрямками і аспектами діяльності організації.
За допомогою систематизації методів оцінки конкурентоспроможності організацій, можемо зробити такий висновок, що для визначення стратегічного стану організації не завжди достатньо застосовувати лише матричний аналіз при формулюванні та оцінці альтернативних варіантів її стратегії. Іноді необхідний стратегічний аналіз на основі застосування методів для характеристики рівня фінансово-господарської діяльності організації. 

Таким чином, на сьогодні відсутня загальна методика визначення та оцінки конкурентоспроможності організацій. Окремі організації оцінюють свою конкурентоспроможність за тією методикою, яка їм найбільше підходить, оскільки усі методи мають певні переваги та недоліки, які зумовлюють можливість їх застосування в практиці вітчизняних організацій.


1.3. Розробка конкурентної політики організації
Створення політики поведінки компанії у конкурентному середовищі відбувається на рівні вищого керівництва та керівників підрозділів з урахуванням характеристик конкурентного середовища та вже існуючого конкурентного потенціалу організації. 
Л.Довгань зазначає у своїй роботі «Механізм формування конкурентної політики поліграфічних підприємств», що «практично формування конкурентної політики – необхідна умова ефективної діяльності підприємства в реаліях сьогодення, що вимагає: 
– врахування чинників зовнішнього і внутрішнього середовищ, що впливають на конкурентний розвиток підприємства; 
– визначення детермінант розвитку як сукупності чинників, що формують конкурентні переваги чи створюють для цього належні передумови; 
– використання сучасних підходів до формування конкурентної політики для врахування особливостей та складності функціонування підприємств у сучасних умовах господарювання;
 – вибір сучасних інструментів та способів досягнення конкурентних переваг [10, с. 39].
Під час розроблення конкурентної політики організації відбувається реалізування таких процесів, як: 
- окреслення переліку елементів конкурентного законодавства; 
- визначення правил конкуренції;
 - визначення політики організації щодо взаємодії з конкурентами та основними гравцями галузі; 
- спрощення результатів впровадження попередніх етапів в єдину форму; 
- порівняння умов зведення з наявним конкурентним потенціалом та його корекція; 
- визначення основних умов конкурентної політики організації, згодом затверджених вищим керівництвом.
Першим етапом формується сукупність законів конкуренції, що умовно становлять правила взаємодії компанії з конкурентами. Вони не залежать напряму від специфіки галузі, в якій функціонує організація. 
Другий етап передбачає визначення правил конкуренції, що формуються на рівні об’єднань компаній певної галузі. Галузеві правила становлять собою умовні постійні правила взаємодії конкурентів в межах галузі.
Третій етап включає в себе безпосередньо розробку політики взаємодії організацій з прямими конкурентами, що визначає загальну поведінку компанії по відношенню до організацій-конкурентів, спрямовує свою дію на забезпечення низки конкурентних переваг.
На четвертому етапі формується політика взаємодії організації в основними силами галузі (крім конкурентів)- це структурована і обґрунтована система принципів взаємодії організації зі споживачами, постачальниками, товарами-замінниками, бар’єрами.
П’ятим етапом слідує поєднання політик взаємодії з конкурентами і з основними силами галузі, їх аналізування, групування, формування в одну систему усунення недоліків.
Шостий етап має на меті порівняння результатів діяльності організації з наявним конкурентним потенціалом, коригування. Розроблені положення політики мають бути адаптовані до вже наявного потенціалу організації. Політика взаємодії організації з конкурентами та з прямими силами підлягає адаптації, оскільки зміст законів конкуренції та галузевих правил конкуренції напряму не залежить від потенціалу обраної організації. 
Сьомим етапом визначаються положення конкурентної політики організації та їх подальше затвердження керівництвом. Розроблення конкурентної політики відбувається на рівні керівників підрозділів, переглядається, доповнюється пропозиціями і завершальним етапом підлягає затвердженню на рівні найвищого керівництва. Реалізація розробленої конкурентної політики дозволяє організації забезпечити належний рівень конкурентоспроможності, яка, в свою чергу, допоможе вести стабільну прибуткову діяльність на галузевих ринках.
На порядок денний стає неможливим досягти стабільної конкурентної позиції шляхом швидкого впровадження сучасних технологій у виробництво чи просто ефективного управління наявними ресурсами. Більш продуктивним інструментом підвищення конкурентоспроможності організації є можливість розширення та повного використання нематеріальних активів, що дає змогу: 
-розвивати відносини з клієнтами з метою збереження та підвищення їх лояльності, розширювати клієнтську базу та існуючий сегмент ;
-випускати нові види продукції та послуг, які відповідають потребам споживачів;
-підвищувати конкурентні переваги; 
-виробляти конкурентоспроможні високоякісні товари та послуги за низькими цінами та в зручний спосіб, а також у найкоротші терміни доставляти їх споживачам ; 
-розвиток можливостей бізнесу; 
-мотивація співробітників постійно вдосконалювати свої здібності та навички та підвищувати якість роботи;
-впровадження інноваційних комунікацій; 
-вдосконалення інформаційних баз даних.
Проблематика підвищення впливу конкурентних можливостей організації є досить багатоплановою, оскільки вимагає системного підходу і втілення комплексу технічних, організаційних, економічних і управлінських заходів.
Орієнтований на клієнта підхід до інноваційних можливостей цінностей враховує розвиток конкурентів і конкурентні переваги організації та конкурентів. Цей підхід являє собою систему заходів для досягнення цілей, включаючи підтримку та підвищення рівня конкурентоспроможності, включаючи чітко визначені орієнтири, пріоритети, стратегічний вибір за умов вільної неструктурованої діяльності відповідно до базової конкурентної стратегії, залежно від ринкових умов. Такий спосіб створення конкурентної поведінки організації забезпечує якість та ефективність спільного використання сукупності наявних в організації ресурсів, а також форми та змісту її бізнес-процесів та одержуваної продукції, корисність якої адекватно відповідає потребам споживачів. Складовими цього підходу можемо назвати: 
-аналіз ринкового сегменту;
-аналіз діяльності конкурентів організації; 
-систематизацію інформації про потенційних конкурентів; 
-визначення напрямків конкурентної боротьби; 
-розвиток корпоративних можливостей;
-заходи щодо формування конкурентоспроможності, системи переваг організації; 
-підвищення конкурентної переваги організації; 
-інтеграція навичок; 
-диференціація конкурентів; 
-своєчасне впровадження новітніх технологій. 
Необхідно враховувати переваги інноваційного підходу, орієнтованого на клієнта, здатного до цінності: 
-підвищення рівня конкурентоспроможності організації; 
-зниження вартості бізнесу; 
-цінність для споживачів; 
-баланс інтересів компанії із задоволеністю клієнтів; 
-доступність потенційних клієнтів; 
-покращити керованість організації; 
-сформувати ланцюжок обслуговування клієнтів в єдиний бізнес-процес; 
-стабільність організації;
-клієнтоорієнтованість, орієнтація на цінності.
Конкурентна політика організації має бути спрямована на збалансування економічних відносин між підприємством, постачальниками, споживачем та конкурентами . Процес розробки конкурентної політики повинен охоплювати всі сфери діяльності організації з метою формування стабільної конкурентної позиції на ринку та забезпечення довгострокової конкурентоспроможності.

Висновки до розділу I
Конкурентна політика формується в умовах нестабільної економіки, кризи виробничих галузей, нерозвиненої інфраструктури та тиску сильніших конкурентів, у тому числі іноземних. Власне кажучи, конкуренція є одним з найважливіших елементів ринку, який є процесом боротьби за дохід. Метою конкурентної політики є забезпечення стабільної роботи організацій та підвищення рівня конкурентоспроможності.
Основними елементами конкурентного середовища є конкурентні сили організації, такі як потенційні конкуренти, прямі конкуренти, постачальники, кола споживачів, товари-замінники тощо. Система принципів, за якими фірми взаємодіють із конкурентними силами, формує основу для формування корпоративної конкурентної політики, яка має враховувати правила та норми конкуренції. За результатами теоретичних досліджень встановлено, що система принципів, правил і правил конкуренції, сформована відповідно до характеру конкурентного середовища, становить конкурентну політику.
В ринкових умовах становлення та розвитку економічних відносин кожна організація стикається з проблемою оцінки власної конкурентоспроможності. Сьогодні для успішної роботи організацій на ринку оцінка їх конкурентоспроможності є об’єктивно необхідною. Як процес визначення сильних і слабких сторін компанії, він дає можливість максимізувати її діяльність і розкрити її прихований потенціал.
У сучасних умовах стратегії управління конкурентоспроможністю організацій вимагають радикальних змін у сфері інформаційних технологій. Успішне вирішення таких завдань, як підвищення конкурентоспроможності продукції, своєчасність та ефективність ринкових дій, своєчасне виявлення потенційних потенційних конкурентів, забезпечення багатоваріантного планування та фінансових розрахунків, управління витратами виробництва тощо потребує розробки та впровадження інтегрованої системи управління прийняттям рішень на підприємстві. Практична реалізація цього завдання потребує відповідного технічного та кадрового забезпечення, створення автоматизованих систем, супутніх служб і робочих місць.
Конкурентна політика передбачає, перш за все, підвищення конкурентоспроможності організацій. Роль конкурентного середовища в загальному розвитку ринкової економіки та його вплив на соціальні умови потребують відповідного моніторингу. Аналіз факторів допомагає виявити сильні і слабкі сторони в діяльності підприємства і в роботі його конкурентів.









РОЗДІЛ  II. ДОСЛІДЖЕННЯ КОНКУРЕНТНОГО СЕРЕДОВИЩА ПРИВАТНОГО АКЦІОНЕРНОГО ТОВАРИСТВА «САВ 92»
2.1. Загальна характеристика діяльності Акціонерного товариства САВ 92 в умовах конкурентного середовища.
Об’єктом дослідження є приватне акціонерне товариство «САВ 92». ПрАТ «САВ 92» було засновано у 1992 році з метою надання послуг з торгівлі продовольчими і непродовольчими товарами. В період з 1992 по 2021 рік компанія досягла певних результатів у діяльності, а саме:
-збільшила продуктивність складів та підвисила якість складських операцій;
-створила більше ніж 60000 торгівельних точок;
-загальна кількість співробітників становить більше 1500 осіб;
-співпрацює більш ніж з 75 брендами;
-оптимізувала транспортну логістику;
-оптимізувала ланцюги поставок та підвищення продуктивності складських операцій;
-стала національним дистриб’ютором повного циклу.
Загальну характеристику товариства, як суб’єкта господарювання наведено у таблиці (див. табл. 2.1)
Таблиця 2.1
Загальна характеристика приватного акціонерного товариства «САВ 92», як суб’єкта господарювання
	Підприємство 

	Приватне акціонерне товариство «САВ 92»


	Адреса 

	М.Краснова, 27


	Організаційно-правова форма господарювання

	Акціонерне товариство


	Вид економічної діяльності

	Оптова торгівля


	Діяльність

	Основна: 
46.90 Непрофесійна оптова торгівля.
Інші види діяльності:
46.39 Непрофесійна оптова торгівля харчовими продуктами та напоями;
46.41 Оптова торгівля текстильними виробами; 
46.42 Оптова торгівля одягом і взуттям;
46.43 Оптова торгівля побутовою технікою та побутовою електронною апаратурою; 
46.44 Оптова торгівля фарфором, скляним посудом і засобами для чищення;
46.45 Оптова торгівля парфумерно-косметичними товарами.




Основними напрямками торгівлі ПрАТ «САВ 92» є такі: Procter and Gamble (Ariel, Lenor,Gilette), продукти (Ahmad tea, Добродія), МІКС (Wella, Duracell), текстиль (Conte, Guilia).
Динаміку поставок продукції за 2020 і 2021 роки наведено нижче у таблиці (див. табл. 2.2):
Таблиця 2.2
Динаміка поставок продукції приватного акціонерного товариства «САВ 92»
	№
	Товарні позиції, (асортиментні
групи), які поставляються
компанією

	2020р., грн

	2021р., грн

	Темп росту
2021/2020


	1.
	Procter and Gamble

	1 672 394
	2 094 814

	25,3%


	2.
	Продукти
	1 500 000

	1 750 000

	16.6%


	3.
	МІКС
	1 000000
	1 100 000

	10%


	4.
	Текстиль

	900 000
	950 000

	16,2%


	Загалом :

	5 072 394

	5 894 814

	16,2%




Як видно з таблиці 2.2, на формування структури товарних позицій в організації відбувається різними темпами зростання. Таким чином, найбільше зростання має продукція побутової хімії Procter and Gamble, а найменші продукція МІКС. Це свідчить про зміни характеру попиту у наших споживачів.
Вищеперераховану продукцію дистриб’ютор «САВ 92» поставляє в наступні магазини, наведені нижче у таблиці з зазначенням розмірів поставок за 2021 рік (див. табл 2.3):
Таблиця 2.3
Характеристика поставок приватного акціонерного товариства «САВ 92» по основним позиціям
	№
	Товарні позиції, (асортиментні групи), які
поставляються компанією

	Головні отримувачі

	Розмір поставок за
 
2021 р.


	
	
	Новус

	Сільпо

	АТБ

	Ашан

	Metro

	

	1.
	Procter and Gamble
	694 800
	150 010

	500 000

	500 000

	250 004

	2 094 814

	2.
	Продукти

	150 000

	300 000

	450 000

	350 000

	500 000

	1 750 000


	3.
	МІКС
	150 000

	200 000

	250 000

	400 000

	100 000

	1 100 000

	4.
	Текстиль
	100 000

	150 000

	250 000

	300 000

	150 000

	 950 000




Згідно даних таблиці 2.3, продукцію  Procter and Gamble найбільше беруть такі торгові мережі як «Новус», «АТБ» та «Ашан» і значно менше магазини «Сільпо» та «Метро». Стосовно продуктів, «Метро» навпаки є лідером, а «Новус» займає незначне місце. Головним закупником категорії «МІКС» є мережа магазинів «Ашан», а система «Метро «характеризується незначними надбаннями. Категорія товарів «текстиль» більш-менш рівномірно закупляється магазинами.
 Аналіз цих даних дає можливість нашій компанії орієнтуватись на ринку закупівель оптових поставок. Зокрема, враховуючи те, що на сьогоднішній магазини «Сільпо» та «АТБ» є найбільшими роздрібними продавцями, можна планувати певне збільшення закупівель продуктів та продукції «Procter and Gamble». В той же час слід уникати різкого збільшення закупівель товарів категорії «текстиль».
Розглянемо детальніше внутрішнє і зовнішнє середовище ПрАТ «САВ 92».
Внутрішнє середовище ПрАТ «САВ 92» являє низку факторів, що дають підприємству притаманне тільки йому обличчя, таких як певні цілі, поставлені завдання, ресурсна база підприємства, розподіл праці, корпоративну культуру, структуру організації, певні технології, комунікаційну систему. ПрАТ «САВ 92» має баланс, рахунок в банку, власну печатку, штампи, фірмові бланки, товарний знак і марку. Організація веде бухгалтерській облік, звітність. 
Місією організації є задоволення потреб споживачів найякіснішими  товарами. Спираючись на таку місію, було розроблене дерево цілей з визначенням стратегії розвитку організації, низки процесів, розробки посадових інструкцій (див. табл. 2.4). Під цілями мається на увазі найбажаніший результат роботи ПрАТ «САВ 92». Дані цілі органічно пов’язані з місією товариства, вони є досяжними, конкретними, вимірними і обмеженими у часі.
Таблиця 2.4
Перелік цілей приватного акціонерного товариства «САВ 92»
	Головна ціль

	1
	Ведення діяльності, направленої на прибутковість компанії. 



	Загальні цілі 

	2.1.
	Удосконалити рівень управління організацією.

	2.2.
	Покращення маркетингової складової.


	2.3.
	Підвищення кваліфікації персоналу підприємства.

	Специфічні цілі 

	3.1.
	Вдосконалення системи планування і управління товарними запасами.

	3.2.
	Вдосконалення системи збуту товару.

	3.3.
	Урізноманітнення асортименту продукції

	3.4.
	Аналіз і прогнозування попиту на продукцію.

	3.5.
	Автоматизація складських процесів.

	3.6.
	Зниження логістичних витрат.

	3.7.
	Формування ціноутворення.



Робота компанії знаходиться під прямим впливом її внутрішнього середовища. Було з’ясовано сильні і слабкі сторони ПрАТ «САВ 92». Сильні сторони виступають у ролі бази, на яку спирається організація здійснюючи успішну конкурентну боротьбу. Слабкі сторони є предметом уваги керівництва організації для їх подальшого усунення.
Методом експертних оцінок було проаналізовано внутрішнє середовище ПрАТ «САВ 92» за такими напрямками:
-процес розподілу, поширення і просування товарів;
-процес управління персоналом;
-маркетингові процеси;
-бухгалтерський облік та фінанси.
Під час дослідження були виявлені наступні сильні і слабкі сторони ПрАТ «САВ 92», результати наведені нижче (див. табл. 2.5):
Таблиця 2.5
Сильні і слабкі сторони приватного акціонерного товариства «САВ 92»
	Сильні сторони
	Слабкі сторони 

	Дистриб’юція повного циклу
	Відсутня інтегрована корпоративна інформаційна система

	Кваліфікований персонал
	Наявність недоліків у стратегії компанії

	Наявність великої площі складських приміщень
	Слабка мотивація менеджерів напрямків за результативність діяльності

	Великий асортимент товарів
	Слабке забезпечення працівників офісною технікою

	Якісні продукти
	

	Повне управління маркетинговими фондами «Procter and Gamble» 

	

	Помірність ціни.
	



Зовнішнє середовище компанії становить низку зовнішніх факторів впливу, які мають бути враховані у діяльності організації, оскільки вона має пряму взаємодію з середовищем для отримання ресурсів в обмін на продукти її діяльності; характеризується високою рухливістю і низькою передбачуваністтю, складністю, високими темпами змін. Взаємозв’язок факторів середовища впливає на розвиток і успішність діяльності організації.
Зовнішнє середовище підприємства поділяється на середовище прямої і безпосередньої дії, залежно від характеру впливу. Чинниками непрямої дії можна вважати техніко-екологічне середовище (зміни цін на паливо, розвиток інформаційних технологій), економічне середовище (рівень інфляції, розвиток ринку робочої сили), соціально-демографічна складова (спад населення регіонів), політично-правове середовище (вплив законодавчих змін).
Безпосередньо на організацію мають вплив: конкуренти (їх число і популярність), споживачі (ступінь задоволення покупців, їх кількість) та посередники (географія збуту, кількість посередників), контактні аудиторії (реклама в ЗМІ) 


2.2. Аналіз конкурентного середовища організації ПрАТ «САВ 92» та характеристика стратегічних груп конкурентів.
Галузь складається з певної групи конкуруючих між собою підприємств, які випускають однорідну продукцію в межах одного ринку. Аналізування рушійних сил організації має на меті визначення того, що саме сприяє розвитку галузі. 
Конкурентне середовище складається з великої кількості самостійних організацій, що зміцнюють власні конкурентні позиції та формується під впливом внутрішньогалузевої боротьби.
Для аналізу конкурентного середовища організації необхідно передбачити, які сили визначають гостроту конкурентної боротьби. До них можна віднести наступне: розмір галузі, бар’єри для входу та виходу з бізнесу, швидкість технологічних змін, прибутковість, економічність, економічність, економічність, економічність.
Аналіз конкурентного середовища проводився в 7 етапів:
-першим етапом було визначення і оцінювання характеристик галузі, продукції, з яким працює організація;
-на другому етапі були визначені конкурентні сили галузі і вивчений їх вплив;
-третім етапом було визначені необхідні фактори, що допомагають у визначенні рівня ринкової конкуренції.
-на четвертому етапі були виокремлені організації з найслабкішою і найбільш сильною конкурентною позицією;
-на п'ятому етапі були спрогнозовані ймовірні стратегії конкурентів;
-на шостому етапі були встановлені фактори успішності  у конкурентній боротьбі;
-на кінцевому етапі були прийняті остаточні рішення щодо рівня галузевої привабливості  на довгострокову перспективу.
Приватне акціонерне товариство «САВ 92» має декілька конкурентів, розглянемо детальніше кожного з них. Характеристика конкурентів, обсяги реалізації і темпи росту наведені у таблиці (див.табл. 2.6):
Таблиця 2.6
Характеристика діяльності конкурентів організації ПрАТ «САВ 92»
	№
	Перелік компаній

	Характеристика компаній
	Обсяг реалізації у 2020 р.
	Обсяг реалізації у 2021 р.
	Темп росту 2021/2020
	Місце за обсягами реалізації у 2021 р.

	1
	 ТОВ «Юг-Контракт»
	Провідний український дистриб’ютор з мультипродуктовим портфелем (цифрова, побутова, медична техніка, електроніка, інструменти та посуд). Представник 250-ти брендів. Представництва розташовані в усіх регіонах України.
	4 100 000
	4 400 000

	7,3%
	2

	2
	ТОВ «МТІ»
	Позиціонується як Hi-Tech дистриб’ютор у сфері інформаційно-комунікаційних технологій — дистрибуція, гарантійний та післягарантійний сервіс, інтеграція ІТ-рішень.
	2 600 00
	2 730 000
	5%
	3



Як видно із таблиці 2.6.,  два головних конкурента компанії займають досить значні обсяги ринку. Таким чином, співвідношення обсягів реалізації «САВ 92» до ТОВ «Юг-Контракт» становить 33,9 %, а до ТОВ «МТІ» 215,9%.
Показники конкурентного середовища ПрАТ «САВ 92», у порівнянні з показниками конкурентів, наведені нижче у таблиці 2.7.
Таблиця 2.7
Порівняння показників конкурентного середовища ПрАТ «САВ 92» з показниками конкурентів
	Показник
	Вагомість показника
	ТОВ «Юг-Контракт»
	ПрАТ «САВ 92»
	ТОВ «МТІ»

	
	
	Бал
	Бал
	Бал

	1.Зміни цін на товари
	0,3
	3
	2
	2

	2.Варіативність продукції
	0,5
	7
	6
	6

	3.Іміджева складова товарів
	0,2
	8
	7
	6

	4.Успіх в задоволенні потреб споживача
	0,07
	6
	5
	6

	5.Репутація організації
	0,05
	6
	4
	5

	6.Організаційна ефективність
	0,04
	5
	4
	5

	7.Задоволення індивідуальних побажань споживачів
	0,05
	4
	4
	4



Метод бальної оцінки, з урахуванням вагомості показників, становить собою визначення оцінки показника у зведенні та узагальненої оцінки показників по компанії. Зведену оцінку показників було визначено за допомогою перемноження бальної оцінки показника на коефіцієнт вагомості, також було додано значення зведених показників для визначення загальної оцінки компанії.
Спираючись на дані, наведені у таблиці 2.7. було здійснено оцінювання конкурентного середовища організації методом бального оцінювання. Результати розрахунків подано у вигляді таблиці 2.8.
Таблиця 2.8
Зведення оцінки діяльності конкурентів ПрАТ «САВ 92»
	Показник



	Вага показника
	ТОВ «Юг-контракт»
	ПрАТ «САВ 92»
	ТОВ «МТІ»

	
	
	Бал
	Зведена оцінка
	Бал
	Зведена оцінка
	Бал
	Зведена оцінка

	1.Зміни цін на товари
	0,3
	3
	0,9
	2
	0,6
	2
	0,6

	2.Варіативність продукції
	0,5
	7
	3,5
	6
	3
	6
	3

	3.Іміджева складова товарів
	0,2
	8
	1,6
	7
	1,4
	6
	1,2

	4.Мобільність в задоволенні потреб споживачів
	0,07
	6
	0,42
	5
	0,35
	6
	0,42

	5.Репутація підприємства
	0,05
	6
	0,3
	4
	0,2
	5
	0,25

	6.Організаційна ефективність
	0,04
	5
	0,2
	4
	0,16
	5
	0,2

	7.Задоволення індивідуальних побажань споживачів
	0,05
	4
	0,2
	4
	0,2
	4
	0,2

	Всього:
	1,21 
	   -
	7,12
	-
	5,91
	-
	5,87



Таким чином, було виявлено, що організація має потенційного конкурента в особі ТОВ «Юг-Контракт», в майбутньому необхідно звертати на цього конкурента більше уваги, аналізувати стан ринку як ПрАТ «САВ 92», так і конкурента ТОВ «Юг-Контракт».
Сильну позицію конкурента можемо пояснити відповідністю продукції, налагодженій мережі збуту, задоволеним потребам споживачів, стабільністю цін на товари.
Висновки до розділу II
Приватне акціонерне товариство «САВ 92» було створено у 1992 році та станом на 2022 рік досягло низки результатів. Організація стала дистриб’ютором повного циклу, співпрацює з багатьма брендами, має представництва в кожному регіоні України, розвиває транспортну логістику, збільшує кількість складських приміщень. Варто зауважити, що організація продовжила своє існування і роботу навіть у період з 24 лютого 2022 року і по сьогодні, не дивлячись на кількість збитків через пошкоджене майно під час бойових дій, втім ПрАТ «САВ 92» веде успішну конкурентну боротьбу.
Аналіз конкурентних сил, що діють у галузі дистриб’юції в Україні, продемонстрував, що основний вплив на організацію має конкуренція між існуючими підприємствами. Дана ситуація обумовлена високою прибутковістю цього сегменту ринку. Значний вплив на галузь дистриб’юції має споживач, який може переходити від одного конкурента до іншого, залежно від його уподобань і рівня задоволеності потреб, орієнтуючись на більш вигідні умови співпраці. Велику роль відіграє система постачальників товарів, оскільки джерела якісного товару за помірною ціною є досить обмеженими.
Проаналізувавши конкурентне середовище маємо змогу більш детально підійти до питання розробки конкурентної політики, що має на меті досягнення низки конкурентних переваг, враховуючи конкурентний статус компанії, а також особливості його ринкового оточення.


















РОЗДІЛ III. РЕКОМЕНДАЦІЇ ЩОДО ПОКРАЩЕННЯ СТАНУ КОНКУРЕНТНОЇ ПОЛІТИКИ ПРИВАТНОГО АКЦІОНЕРНОГО ТОВАРИСТВА «САВ 92»
3.1. Ключові фактори успіху організації як складова конкурентоспроможної політики організації
 Ключовими факторами успіху (далі- КФУ)  називають ті фактори, що є спільними для всіх компаній певної галузі, здійснення яких впливає на поліпшення конкурентної позиції організації. При цьому не так важливо, чи доступна для даної організації сьогодні їх реалізація.
На схемі 3.1 наведено універсальну схему як можливо ідентифікувати ключові фактори успіху організації:
Схема 3.1
Ідентифікація ключових факторів успіху організації

Загальні передумови конкурентного успіху

ЗЗдатність підприємства рентабельно виготовляти і реалізовувати продукцію 



ЗЗдатність перемагати у конкурентній боротьбі 


ҐААналізування попиту
(відповіді на наступні запитання)

Хто є основним покупцем? 
Яка мотивація рішень покупців?
Як покупці обирають товар серед конкуруючих постачальників?

ААналізування конкурентів 
(відповіді на наступні запитання)

Які основні фактори визначають тенденції конкурентних процесів?
Яким є рівень інтенсивності конкуренції?
Яким чином підприємство може досягти конкурентної переваги?









Ключові фактори  успіху організації 





Сучасні німецькі та швейцарські економісти надають великого значення розвитку концепції факторів успіху бізнесу, поділяючи всі ключові фактори успіху, які реалізує організація, на дві категорії: стратегічні фактори успіху та критичні можливості. Якість продукту, додаткові послуги, ціна, завдяки якій споживачі отримують додаткову корисність, — все це приклади чинників успіху на ринку. Забезпеченням внутрішніх аспектів конкурентної переваги є ключові компетенції, які являють собою набір навичок і прийомів, заснованих на явних і неявних знаннях, і забезпечення формування цінності в системі клієнта, є оригінальними по відношенню до конкурентів і відкривають доступ до нових ринків. Ресурси компанії існують у вигляді ключових здібностей, якщо ресурси підібрати і поєднати більш оригінальним способом, це буде швидше, ніж у конкурентів. Ключові можливості завжди повинні забезпечувати конкурентну перевагу та асиметрію ресурсів щодо конкурентів на ринку. Можливість копіювання конкурентом ключової можливості призводить до її знецінення.
Потенціал організації є невід’ємною частиною її стратегічних активів, що відображає синтез колективних знань, досвіду та можливостей організації в поєднанні з унікальними технологіями, які можуть створити конкурентну перевагу та забезпечити унікальність компанії в ринковому середовищі певної галузі.
В діяльності організації ключові компетенції мають низький вплив на успіх або невдачу торгових марок, оскільки орієнтованість на споживача і його потреби практично відсутня. Можемо зробити логічний висновок, що компетенції не сприяють становленню успішної позиції торгових марок, а досягнення успішності на ринку забезпечується правильним застосуванням ресурсів компанії.
З цього можна прослідкувати, що розроблена концепція формування переваг організації має враховувати ключові характеристики розробок і напрацювань вітчизняного і закордонного досвіду.
Головним завданням на шляху до перемоги у конкурентній боротьбі є визначення ключових факторів успіху для обраної галузі і розробка заходів для їх подальшої реалізації.
Ключові чинники успіху конкурентної боротьби мають лягти в основу стратегії організації. Залежно від сфери діяльності КФУ різниться. Вони також можуть змінюватися з часом, однак можливим є визначення фундаментальних ключових факторів успіху бізнесу, деякі з яких представлені нижче. Завдання аналітика полягає у виборі трьох-п'яти позицій, найбільш важливих у найближчій перспективі, які потім ляжуть в основу стратегії організації. Це можна зробити за допомогою ранжування всіх ознак КФУ галузі. Розглянемо класифікацію ключових факторів успіху більш детально, як показано в таблиці 3.2 нижче:
Таблиця 3.2
                   Класифікація ключових факторів успіху організації
	Критерії
	Види ключових факторів успіху
	Характеристика ключових факторів успіху
	Приклади КФУ організації «САВ 92»

	За напрямком застосування
	Загальні
	Використовується для різноманітних галузей
	Якість та ціна продукції

	
	Специфічні
	Характерні для окремих галузей
	Репутація компанії

	За походженням
	Ринкові
	Напряму пов’язані зі сприйняттям продукції і компанії споживачем
	Ціни на товари

	
	
Ресурсні
	Засновані на індивідуальній комбінації ресурсів фірми
	Вміння в управління персоналом

	За можливостями реалізації
	Інструментальні
	-Реалізація напряму залежить від дій компанії
	Розвиненість мережі збуту 

	
	Неінструментальні
	-Формуються об’єктивно, незалежно від діяльності підприємства
	Зростання обсягів ринку



Ключові фактори успіху лежать в основі стратегії, що розробляється підприємством, вони можуть як відрізнятися залежно від сфери діяльності, так і змінюватись з плином часу. Завданням аналітиків на підприємстві є виділення до п’яти позицій, які є надважливими у найближчій перспективі, та стануть основною стратегією компанії. Можемо визначити види основних базових ключових факторів підприємства, які є актуальними для галузі дистри’бюції. (див.табл. 3.3)
Таблиця 3.3
Основні ключові фактори успіху приватного акціонерного товариства «САВ 92»

	Група КФУ
	Приклад КФУ організації «САВ 92»

	Науково-технологічні
	-володіння організаційною або комерційною інформацією, отриманою завдяки новому досвіду, авторськими правами, патентами.

	Виробничі
	-якість продукції;
-помірні ціни на продукцію.

	Маркетингові
	-низькі реалізаційні витрати;
-гарантійне обслуговування;
-швидка доставка продукції.

	Інші
	-вигідне місце розташування організації, що призводить до зниження витрат на транспортування; 
-доступ до кваліфікованого персоналу; 
-високий рівень інформаційних систем; 
-наявний досвід в області менеджменту;
-гарний імідж організації.



Щоб уникнути програшу в конкурентній боротьбі було ретельно вивчено ринок для подальшого визначення пріоритетних аспектів діяльності організації «САВ 92». Це дозволить також отримати перевагу перед конкурентами. КФУ при цьому заслуговують особливої уваги, оскільки від них залежить, яке місце займе фірма в сегменті ринку, чи зможе вона вести конкурентну боротьбу з іншими організаціями і мати хороший рівень прибутковості. Ключові фактори успіху в стратегії розвитку організації грають провідну роль. Саме так стає досяжною конкурентна перевага. КФУ можуть відрізнятися в залежності від можливих змін в даній галузі, що відбуваються під впливом як внутрішніх, так і зовнішніх обставин. Аналізування ключових факторів успіху відбувалось в наступній послідовності:
-визначення КФУ;
-виявлення вектор їх змін;
-пошук ключових моментів, що мають для організації не занадто велике значення;
-визначення головних КФУ та оцінка їх впливу на стратегію організації.
Для досягнення успіху в певній галузі в конкретний часовий проміжок найчастіше грають важливу роль лише три-чотири КФУ. Включення в список усіх ключових моментів, які можуть сприятливо впливати на позиції організації в галузі, завадить керівникам компанії акцентувати увагу на основних чинниках, здатних привести до перемоги над конкурентами. 

3.2. Рекомендації щодо розвитку приорітетних ключових факторів успіху приватного акціонерного товариства «САВ 92»
Під час даного дослідження було проведено анкетування менеджерів ПрАТ «САВ 92» та співробітників компаній конкурентів. Респондентам було запропоновано дати оцінку за десятибальною шкалою вагомість кожного КФУ в діяльності організації своєї галузі. Результати опитування менеджерів щодо значущості різних КФУ в діяльності організації однієї галузі дистри’бюції наведені в таблиці 3.4 за десятибальною шкалою (були розраховані середні арифметичні оцінок респондентів по кожному пункту.
Табл 3.4.
Оцінка значущості ключових факторів успішності організації (узагальнення по результатах опитування  менеджерів ПрАТ «САВ 92»)

	№
	Фактори успішності підприємства
	Оцінка значущості

	1.
	Імідж компанії
	8,9

	2.
	Прихільність до торгових марок
	9,1

	3.
	Локація компанії
	6,8

	4.
	Рівень кваліфікації персоналу
	8,7

	5.
	Рівень фінансових можливостей компанії
	8,3

	6.
	Рівень організації управління
	8,0

	7.
	Дисципліна поставок продукції
	9,3

	8.
	Рівень розгалуженості мережі збуту
	9,2

	9.
	Рівень впровадження інновацій
	6,5

	10.
	Якість товарів
	7,9

	11.
	Задоволеність потреб споживачів
	7,9

	12.
	Задоволеність ціноутворенням
	8,1

	13.
	Задоволеність рівнем науково-технічних переваг
	7,0



З таблиці можемо прослідкувати, що менеджери визнали високу значущість таких факторів успіху, як рівень якості і цін на продукцію, дисципліну поставок продукції, розвиненість мережі збуту, що свідчить про усвідомлення спеціалістами важливості цих ринкових факторів успіху, про покрокове формування маркетингової орієнтації підприємств в Україні. Такі чинники, як рівень впровадження інновацій і, частково, місце розташування організації, отримали середні оцінки.
Опитування виявило низьке розуміння менеджерами значущості інноваційних важелів конкурентної боротьби в сучасному конкурентному середовищі. Можемо розглядати це як одну з причин середнього рівня конкурентоспроможності деяких вітчизняних організацій. 
Успішна діяльність організацій зумовлюється існуванням індивідуальних КФУ, що визначають, в чому конкретно організація  буде досягати високого рівня ефективності, потрібні для цього вміння і ресурси. Ідентифікація пріоритетних ключових факторів успіху є головним завданням як стратегічного аналізу, так і менеджменту в цілому, оскільки КФУ дають можливість покращити конкурентну позицію організації. Отже, з огляду на табл. 3.4 та отриманих результатів, мною були розроблені такі рекомендації щодо вдосконалення приорітетних КФУ в діяльності ПрАТ «САВ 92»:
1. КФУ, що спирається на високий рівень технічної переваги, а саме готовність і здатність організації до швидкого впровадження технологічних та організаційних нововведень.
На прикладі викликів сьогодення, а саме при відключеннях світла, у мене була можливість прослідкувати, що організація була не готова до таких різких змін. На адаптацію організації до роботи в нестабільних умовах був витрачений великий проміжок часу, досить часто внутрішні процеси організації призупинялись на декілька днів, що є неприпустимим для організації-дистриб’ютора, оскільки всі відділи і підрозділі є взаємопов’язаними, зупинка одного означатиме зупинку решти. 
В даному випадку для будь-якої організації буде великою перевагою, якщо організація працює в складних умовах, але не припиняє свою діяльність, а продовжує її, що свідчитиме про стабільність організації. Таким чином, споживач матиме більше впевненості і буде більш прихильним до дистриб’ютора; знижуються ризики втрати рівня доходів організації.
Паралельно я спостерігала за роботою організації «Юг-Контракт», яка не частково, а майже повністю зупиняла свою роботу в пікові години відключень електроенергії, мала втрати доходів, споживачі все більше звертали увагу на інших дистриб’юторів, які мали змогу частково працювати і відвантажувати продукцію.
2.КФУ, що засновані на організації роботи ПрАТ «САВ 92», а саме вигода, що пов’язана з розташуванням організації.
Велику роль відіграє географічний фактор успішності, оскільки вигідне розташування організації значно знижує рівень затрат при транспортуванні продукції. Організація ПрАТ «САВ 92» до весни 2022 року мала ще декілька складів у Київській області, але наразі отримує та відвантажує продукцію лише з міста Київ, оскільки склади в області зазнали руйнувань під час бойових дій. Моєю пропозицією є створення проекту щодо відновлення складів, оскільки вивіз продукції з м. Київ дещо ускладнює транспортування через географічне положення організації в межах міста. Такі фактори, як затори на дорогах, вузькі вулиці на під’їздах до організації підвищують рівень ДТП, що, в свою чергу, збільшує витрати як на ремонт автомобільної техніки, так і з огляду на псування продукції.
3.КФУ, які спираються на володінні досвідом, зокрема це використання продуманої реклами.
Так, С. В. Мочерний зазначає, що реклама (лат.  reclamo  —кричати) — цільова інформація про споживчі властивості товарів та послуг з метою їх популяризації і збуту. Реклама  —  будь-яка форма повідомлень, які використовує фірма, для інформування, переконання або нагадування людям про свої товари, послуги, ідеї суспільної діяльності [25, с. 277]
Приватне акціонерне товариство «САВ 92» було створено у 1992 році, але не мало великої кількості реклами, через що не так багато людей ознайомлені з цією організацією. На мій погляд, потрібно запустити більш продуману рекламу, оскільки не всі звертають увагу на логотип «САВ 92» (див.додаток Б 3.2) на фірмових машинах компанії, а це майже і вся зовнішня реклама, яку я мала можливість спостерігати. На порядок денний існує велика кількість засобів реклами, наприклад, таких як таргетована реклама в інтернеті.
4.КФУ, які мають зв’язок з маркетинговою складовою: залучення до роботи тільки висококваліфікованого торгового персоналу; якісне просування продукції; надання гарантій покупцям (при реалізації дорогих інноваційних товарів)
Маркетингова складова є запорукою успіху організації, тому дуже важливо залучити до роботи кваліфікований торговий персонал, якій є обличчям компанії в очах споживача.
Спостерігаючи за торговим персоналом в організації ПрАТ «САВ 92», зокрема за рекламними агентами та представниками торговельними, я зробила певний висновок, що невеликий відсоток з них не є кваліфікованими, оскільки не мають достатньо досвіду і низький рівень відповідальності. Робочий день представника торговельного є досить виснажливим через великі обсяги роботи, цей фактор впливає і на психо-емоційний стан працівників, не всі можуть з цим впоратись. На мою думку, ефективним би було впровадження хоча б невеликої кількості тренінгів з психології (можливо, онлайн), семінарів щодо правильного спілкування з клієнтом (не тільки вступні семінари, але також ї семінари впродовж роботи).
5.КФУ, пов'язані з мережею збуту продукції: доступний і організований сервіс.
Канали збуту є непрямими – це рух товарів і послуг від виробника до споживача відбувається не безпосередньо, а через посередника. Збутовими посередниками можуть виступати незалежні оптові підприємства (дистриб'ютори). Наявність мінімальної кількості посередників збільшує витрати на просування товару.
Організація ПрАТ «САВ 92» вже має організований і доступний сервіс, постачає продукцію за 48 годин, співпрацює з В2В платформою iOrder. На мою думку, цю сильну сторону організації треба покращувати, оскільки сучасні В2В платформи є запорукою успіху організації в дистриб’юторській діяльності, організація цілком може вийти і на інші торгові інтернет-майданчики, чим підвищіть свій дохід за рахунок великої кількості продажів.
6.Можливе покращення і інших КФУ, зокрема: низькі витрати організації загалом.
Проблема мінімізації затрат організації є актуальною і популярною, оскільки мінімізувавши витрати організація матиме можливість направити зекономлені кошти на інші потреби, чим покращить свій рівень конкурентоспроможності і буде успішніше вести конкурентну боротьбу.
Наприклад, організація ПрАТ «САВ 92» може скоротити затрати на оренду приміщень. Низка працівників, які мають таку можливість, працюють повністю віддалено. Моєю пропозицією є переїзд декількох відділів до головного корпусу та відмова від оренди іншого корпусу. Це зекономить як витрати на оренду, так і на ком.послуги. Також компанія може скоротити графік відвідування офісу тими співробітниками, які можуть працювати віддалено. В умовах стабілізаційних відключень світла ця проблема сильно відчувається, оскільки кількість людей, що зможуть підключитись до генератора безперебійного живлення є досить невеликою. 
Найбільш корисним варіантом ключових факторів успіху для організації буде комбінація таких показників: висока результативність праці, низька (або відносно низька) вартість продукції, високий рівень контролю якості продукції.
Визначивши ключові фактори успіху ПрАТ «САВ 92», можемо перетворити їх на конкурентні переваги організації.
Таким чином, організація матиме ряд конкурентних переваг для подальшого покращення стану своєї конкурентоспроможності і успішного ведення конкурентної боротьби.
Дані переваги організації принесуть успіх компанії при їх застосуванні, оскільки вони відповідають таким вимогам:
-забезпечують місце на ринку для організації, вигідно характеризують організацію в конкурентному середовищі;
-націлені на конкретні вимоги споживача;
-засновані на конкретних здібностях організації;
-мають інноваційний характер для з’ясування низки пріоритетів заходів щодо управління організацією.
-враховані як зовнішні (наприклад, іміджеві) так і внутрішні (кваліфікаційні, організаційні) переваги організації.
Типовими причинами нововведень, які дають організації низку конкурентних переваг є наступні: новітні технології, нові потреба споживача, поява нового сегмента у галузі [18, с. 384]
На додаток до природи джерела конкурентних переваг, на його стійкість також впливає кількість таких джерел. Чим складнішим та численним буде набір джерел переваги певної фірми над конкурентами, тим менша ймовірність копіювання і тим більше буде відставання конкурентів [9, с. 37–46] 
Висновки до розділу  III  
Ключові фактори успіху-це фактори, загальні для всіх компаній галузі. Метою будь-якого бізнесу є підвищення конкурентоспроможності. КФУ можна вважати основою нової стратегії. Ключові фактори неоднакові для різних галузей і можуть змінюватися з часом.
Щоб організація була конкурентоспроможною на будь-якому ринку, вона повинна мати унікальні конкурентні переваги. Конкурентні переваги базуються на певних ресурсах організації. Існуючі лідери ринку пристосувалися до певних «правил гри», і коли ці правила раптово змінюються, вони можуть не мати можливості відреагувати. Гнучкий менеджмент досягає конкурентного менеджменту шляхом пристосування до нових умов.
В даному розділі були досліджені основні ключові фактори успіху організації ПрАТ «САВ 92» та виокремлена низка пріоритетних КФУ, які варто розвивати для покращення конкурентоспроможності організації і досягнення успіху в ринковій боротьбі.
Визначені ключові фактори успіху організація може перетворити на конкурентні переваги та покращити свій рівень конкурентоспроможності.

Висновки
З огляду на проведене дослідження нами були зроблені наступні висновки:
-Конкуренція як основа всієї ринкової системи є стимулом для забезпечення нормального функціонування ринку. Реалізація ефективної конкурентної політики передбачає забезпечення рівних можливостей для суб’єктів господарювання у питаннях створення та подальшої діяльності будь-якої організаційної структури.
-Конкурентні переваги часто ототожнюють зі здатністю фірми більш ефективно управляти наявними ресурсами, тобто її конкурентоспроможністю. Конкурентоспроможність товару характеризує його здатність задовольняти запити покупців у порівнянні з аналогічними товарами, представленими на ринку. Конкурентоспроможність галузі досягається за рахунок як конкурентних переваг окремих компаній, так і системи їх взаємодії.
-Рівень конкурентоспроможності можемо виміряти за допомогою широкого діапазону показників на кожному рівні економічного дослідження. Найважливіші показники для оцінки конкурентоспроможності підприємства вибираються таким чином, щоб вони якомога повніше характеризували конкурентоспроможність за всіма напрямами та сторонами діяльності організації.
-Політика конкуренції — це загальний набір моделей дій і наборів правил, сформульованих організаціями, що приймають рішення, для підтримки конкурентоспроможності підприємств у довгостроковій перспективі. Конкурентна стратегія допомагає створити певні рамки, які дозволяють ідентифікувати та оцінювати зміни зовнішніх і внутрішніх умов розвитку системи та потреби у доопрацюванні, що виникають внаслідок цих змін. Як засіб для досягнення довгострокових цілей, стратегія зосереджена на прогнозуванні поведінки середовища та аналізі можливості організаційного функціонування та розвитку. Вона може адаптуватися до змін у середовищі та мобілізувати організаційні ресурси, щоб направляти їх для досягнення встановлених цілей. Система конкурентної стратегії — це набір стратегій, призначених для адаптації організації до змін конкурентних умов і зміцнення її довгострокової конкурентної позиції на ринку.
-Формування політики поведінки організації в конкурентному середовищі відбувається на рівні топ-менеджменту та керівників підрозділів, враховуючи ключові фактори успішності організації, що відрізняють її від конкурентів. 
-Ключові фактори успіху галузі-це ті дії для реалізації стратегії, конкурентних можливостей, результатів діяльності, які кожна фірма повинна забезпечити (або прагнути), щоб бути конкурентоспроможною. Правильне визначення галузевого КФУ сприяє досягненню фірмою конкурентної переваги, а використання одного чи кількох КФУ як основи для розробки стратегії – успіху компанії на ринку.
[bookmark: _GoBack]-Реалізація розробленої конкурентної політики дозволяє організації забезпечити належний рівень конкурентоспроможності, що, у свою чергу, сприятиме веденню стабільної прибуткової діяльності на галузевих ринках.
-Конкуренція між організаціями стає все гострішою через глобалізацію світових ринків. Конкурентоспроможність компанії формується на основі конкурентних переваг організації. Забезпечення конкурентоспроможності полягає в забезпеченні можливостей ефективної діяльності та отримання прибутку протягом довгострокового періоду. Процес формування конкурентної політики повинен охоплювати всі сфери діяльності компанії.
Практичне дослідження розкрило основні напрямки діяльності організації ПрАТ «САВ 92», її організаційну структуру. Ми дослідили конкурентне середовище організації, виявили її прямих конкурентів, динаміку і особливості їх діяльності. Спираючись на порівняльний аналіз ПрАТ «САВ 92» і його основним конкурентів були виявлені сильні і слабкі сторони організації. З огляду на це були визначені ключові фактори успішності організації, що можуть бути перетворені на ключові переваги, які підвищать конкурентоспроможність організації та надані рекомендації щодо їх покращення. Рекомендовано покращити рівень технічних переваг, покращити місце розташування складів організації, покращити рекламну компанію, маркетингову складову, зробити сервіс замовлення продукції більш доступним і організованим, оптимізувати затрати організації.
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