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В статье рассматриваются ключевые факторы, формирующие конкурентный потенциал предприятия.
Формирование конкурентного потенциала предприятия связано с разработкой конкурентной
стратегии. Предложена развернутая программа деятельности предприятия и его подразделений,
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конкурентного потенциала предприятия и разработке стратегии развития конкурентного потенциала.

Ключевые слова: конкурентный потенциал, стратегия, машиностроение, ценообразование,
факторы, анализ отрасли.

Введение. В условиях нестабильности рыночной экономики,
ужесточения конкуренции, повышения требовательности потребителей к
качеству продукции, важное место в управление предприятием отводится
разработке и реализации конкурентной стратеги и формированию
конкурентного потенциала предприятия, что ориентировано на формирование
конкурентных преимуществ, методов и способов ведения конкурентной
борьбы, которые позволили бы предприятию долговременно и устойчиво
функционировать на рынке.

Особую роль данный процесс играет в машиностроении. Темпы
экономического роста нашей страны в значительной степени зависят от
машиностроительной отрасли. Машиностроение является одной из
стратегически важных отраслей, обеспечивающих развитие и безопасность
страны. Предприятия машиностроительной отрасли обеспечивают любое
производство машинами и оборудованием, а население – предметами
потребления. В то же время украинское машиностроение отстает по уровню
развития от большинства развитых стран.

Основными причинами такого отставания являются: недоступность
кредитных средств, крайне низкое инвестиционное и инновационное
обеспечение, низкая квалификация менеджмента, устаревшая производственно-
техническая база.

Для преодоления имеющегося отставания требуется разработка
долгосрочной конкурентной стратегии развития предприятий машиностроения
и управление конкурентным потенциалом, обеспечит завоевание определенных
рынков конкретных видов продукции. Более того, необходима разработка
соответствующего экономико-управленческого инструментария для

27 © Л. И. Поддубная, В. А.Кучинский, 2014



ISSN 2304-621X. Вісник НТУ «ХПІ». 2014. № 45 (1088)

141

диагностики внешних и внутренних факторов, анализа реального положения
предприятий машиностроения на рынке и оценки их конкурентоспособности.

Таким образом, исследование проблем формирования конкурентного
потенциала на предприятиях машиностроительной отрасли в перспективе
относится к числу актуальных и первостепенных как в экономической науке,
так и в хозяйственной практике.

В настоящее время в мировой и отечественной экономической науке
интенсивно развиваются исследования, направленные на изучение
конкурентного потенциала предприятий в условиях быстроменяющейся
окружающей среды. Тем не менее, большинство таких исследований носят
описательный характер, и лишь в небольшом количестве работ содержится
конкретный инструктивный материал.

Анализ предыдущий исследований. Вопросам теории конкуренции,
стратегического управления и планирования посвящены труды многих
зарубежных учёных и специалистов, таких как Д. Аакер, Р. Акофф, Ф. Аналоуи,
И. Ансофф, К. Боумэн, Дж. Джонсон, Р. Каплан, Б. Карлоф, К. Келлер,
Д. Коллис, Ф. Котлер, Ж.-Ж. Ламбен, М. Мескон, Г. Минцберг, М. Портер,
А. Томпсон, Дж. Траут, Г. Хамел и др.

Среди отечественных исследователей, занимавшихся теоретическими
вопросами в области конкуренции и стратегического менеджмента, необходимо
выделить: Г.Л. Азоева, О.С. Виханского, А.Л. Гапоненко, А.Т. Зуба,
Г.Б. Клейнера, Ю.Н. Лапыгина, Ю.А Маленкова, В.Д. Маркову, В.Н Парахину,
А.Н. Петрова, Ю.Б. Рубина, Н.А. Савельеву, Л.Р. Туктарову,
Р.А. Фатхутдинова, В.И. Шилкова, А.Ю. Юданова и других авторов.

Целью исследования является формирование конкурентного потенциала
предприятий машиностроения.

Изложение основного материала. Формирование высокого
конкурентного потенциала является важнейшей стратегической задачей
организации, она не решается одномоментно, а требует, как правило,
длительных усилий по всем направлениям деятельности. Наряду с генеральной
стратегией, определяющей главные цели деятельности организации и пути их
достижения, организация разрабатывает и реализует ряд частных стратегий –
деловую стратегию (business strategy), функциональную стратегию (functional
strategy), рыночную стратегию (market strategy), конкурентную стратегию
(competitive strategy) и другие, но при этом реализация других частных
стратегий должна быть подчинена задаче реализации конкурентной стратегии,
основной целью которой является формирование высокого конкурентного
потенциала.
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При этом конкурентный потенциал представляет собой комплекс
взаимосвязанных компонентов или потенциалов, схематично представленных
на рис. 1.

Рис.1 – Составляющие конкурентного потенциала предприятия

Для достижения существенных конкурентных преимуществ важны все
элементы конкурентного потенциала, их нельзя делить на основные и
второстепенные, но особенно значимый эффект дает наличие высокого
инновационного потенциала, способность генерировать новшества,
позволяющие опережать конкурентов в освоении производства новых товаров,
в технике и технологии, в маркетинге, в организации деятельности и т.п. Все
элементы конкурентного потенциала органично связаны между собой, поэтому
разграничение производственно-технического и организационно-
экономического потенциалов является, естественно, не абсолютным, а
относительным.

Формирование конкурентного потенциала предприятия связано с
разработкой конкурентной стратегии. Она должна не только задавать критерии
дифференциации производимой продукции, но определять направления
повышения конкурентоспособности бизнес-процессов и функции.

Реализация и развитие конкурентного потенциала осуществляется на
основе функциональных стратегий, роль которых не сводится к обеспечению
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роста производительности труда, а к эффективному использованию всех видов
имеющихся ресурсов и внутрипроизводственных резервов.

Обобщая вышесказанное, можно заключить, что на формирование
конкурентного потенциала влияют многие факторы. Актуальность изучения
конкурентного потенциала предприятия прежде всего определяется его ролью в
повышение качества производимой продукции, развитии инновационной и
интеллектуальной деятельности, увеличении масштабов общего производства,
повышении удовлетворенности потребителей.

Анализ проводился на основе ПАО «Свет шахтера». ПАО « Свет
шахтера» производит скребковые конвейеры и перегружатели, шахтные
дробилки, предохранительные гидравлические муфты, взрывобезопасные
головные аккумуляторные светильники, сигнализаторы метана, фары
электровозов и другое оборудование для горнорудной промышленности.
Продукция, выпускаемая предприятием, поставляется более чем в 18 стран
мира и эксплуатируется в самых различных горнотехнических и климатических
условиях в угольной, сланцевой, калийной и других добывающих отраслях.

Отличное качество и высокую надежность горношахтной техники с
маркой «Свет шахтера» подтверждает система управления качеством,
сертифицированная согласно требованиям ДСТУ ISO 9001-2001. Изделия
завода «Свет шахтера» на практике подтверждают свою
конкурентоспособность на современном рынке горношахтного оборудования.
Завод является одним из наиболее известных и значительных в нашей стране,
его разнообразная продукция – изделия тяжёлого машиностроения и точного
приборостроения – пользуется широким спросом в стране и за рубежом.

В качестве ключевых направлений стратегии предлагаем следующие:
– сохранение существующих темпов производства и постепенное их

наращивание;
– сохранение лидирующих позиций на завоеванных сегментах рынка;
– минимизация издержек производства путем внедрения наукоемких

ресурсосберегающих технологий;
– увеличение чистой прибыли организации.
Текущий план ПАО «Свет шахтера» – это развернутая программа

деятельности предприятия и его подразделений, направленная на успешное
выполнение стратегии.

Его выполнение представляется возможным, так как на сегодняшний день
компания ПАО «Свет шахтера» предлагает полный ассортимент продукции.
Основные мероприятия в рамках программы развития конкурентного
потенциала ПАО «Свет шахтера»:
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1. Процессы обновления ПАО «Свет шахтера» должны быть
постоянными и ритмичными, технологизированными, то есть стандартными
процедурами достижения целей обновления, а также должны выполняться с
минимальными затратами.

2. Самоорганизация предприятия ПАО «Свет шахтера» в вопросах
внутреннего устройства становится обязательным требованием выживания.
Границы механизма конкуренции определяют «правила»
внутриорганизационного устройства предприятия, обеспечивающего
выживаемость в условиях неопределенности.

В конкурентной борьбе ПАО «Свет шахтера» должно стремиться
удовлетворять индивидуальные потребности клиентов.

Однако, как показал анализ, конкурентный потенциал фирмы
характеризуется рядом проблем, в основном касающихся ценовой,
коммуникационной, сбытовой и маркетинговой политики:

– цены выше, чем у конкурентов по ряду позиций;
– отсутствует гибкая система скидок или накопительная система;
– отсутствие рекламы в Интернете;
– не регулярное участие в специализированных выставках по сравнению с

конкурентами;
– отсутствие широкой сети сбыта продукции;
– недостаточная работа с оптовиками;
– нерегулярные маркетинговые исследования рынка.
Для обеспечения роста конкурентного потенциала ПАО «Свет шахтера»

предлагается изменение стратегии ценовой политики. Формирование цены на
продукцию, выводимую на рынок, следует осуществлять одновременно
несколькими параллельными путями, чтобы в результате принять
окончательное решение о размере цены на конкретный товар. Схема поэтапной
разработки эффективной для ПАО «Свет шахтера» ценовой политики
представлена на рис. 2.

Рис. 2 – Последовательность разработки стратегии ценовой политики
ПАО «Свет шахтера»
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С помощью установления цены на товар предприятия ПАО «Свет
шахтера» должно решать следующие цели:

– увеличить спрос на продукцию;
– максимизировать текущую прибыль;
– максимизировать оборот;
– установить ценовые барьеры для новых конкурентов.
В ценовой конкуренции побеждает более сильный в финансовом

отношении конкурент, имеющий возможность длительное время держать
низкие цены. При прочих равных условиях победит тот, у кого товар имеет
более низкую себестоимость.

Завершающим этапом ценообразования является разработка ценовой
политики, то есть политики низких цен по отношению к ценам конкурентов,
позволяющая закрепиться на рынке и увеличить рыночную долю.

Совершенствование стратегии коммуникационной политики ПАО «Свет
шахтера» свидетельствовало, что компания с хорошей репутацией значительно
опережает своих конкурентов по объемам продаж, привлечению инвестиций,
найму лучших профессионалов и поддержанию доверия к себе.

Целью сбытовой политики ПАО «Свет шахтера» является приемлемый
выбор каналов сбыта с учетом планируемых объемов продаж. Предлагается
ввести новый канал сбыта посредством электронной торговли через Интернет.

Маркетинговая стратегия направлена на завоевание стабильной рыночной
позиции и сохранение конкурентоспособности. При прочих равных условиях
победит тот, у кого товар имеет более высокое качество и низкую
себестоимость.

Целью планирования распределения и использования ресурсов является
повышение эффективности задействования существующих ресурсов и
резервов. В процессе планирования разрабатываются нормативы и плановые
показатели, характеризующие эффективность использования ресурсов
предприятия.

Заключительным этапом процесса разработки стратегии формирования
конкурентного потенциала является контроль эффективности использования
ресурсов предприятия, который повлияет на изменение стратегии развития
конкурентного потенциала. Мониторинг конкурентного потенциала включает
сбор и анализ информации, а также сравнение значения контрольных
показателей с фактическими. После осуществления контроля за
эффективностью использования конкурентного потенциала необходимо
провести его оценку, для того, чтобы определить, насколько эффективно
используется конкурентный потенциал и существует ли необходимость в его
дополнительном развитии.
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Выводы. Таким образом, для развития конкурентного потенциала
предприятия необходимо комплексно подходить к процессу управления всеми
элементами его структуры с целью достижения синергетического эффекта. Все
это необходимо учитывать при разработке стратегии развития конкурентного
потенциала, обращая внимание на внутренние и внешние конкурентные
возможности предприятия, которые зависят от соответствующих
потенциалов(факторов) их определяющих.
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СПОСОБИ СТРУКТУРИЗАЦІЇ ЕЛЕКТРОЕНЕРГЕТИЧНОЇ ГАЛУЗІ
ТА ЇХ ВПЛИВ НА ДІЯЛЬНІСТЬ З ПЕРЕДАЧІ ЕЛЕКТРОЕНЕРГІЇ:
АНАЛІЗ ЗАРУБІЖНОГО ДОСВІДУ

У статті проаналізовано способи структуризації електроенергетичної галузі, визначено механізм їх
впливу на виробничі відносини між підприємствами, які надають послуги з передачі електроенергії
та виконують функції оператора (диспетчера) мереж, та іншими суб’єктами енергоринку. Виявлено
фактори, які впливають на ступінь залежності оператора мереж (диспетчера мереж) від виробників та
покупців електроенергії, розкрито особливості ціноутворення та укладання контрактів на послуги з
передачі електроенергії у кожній моделі.

Ключові слова: конкуренція, електроенергетична галузь, послуги з передачі електроенергії,
ціноутворення, енергоринок.
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