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Конкурентоспособность организации ап­
риори не может иметь каких­либо ограничи­
тельных пределов в связи с относительным 
характером формирующих ее конкурентных 
преимуществ, которые легко копируются кон­
курентами и требуют постоянного внимания 
организации к созданию новых или поддерж­
ке имеющихся конкурентных преимуществ.

Это означает, что задача повышения конку­
рентоспособности торговой организации не 
может, по определению, иметь завершенного 
характера и относится к числу стабильно ак­
туальных задач хозяйственной деятельности 
организации в конкурентной среде потреби­
тельского рынка.

Одним из шагов выявления резервов повы­
шения конкурентоспособности торговой ор­
ганизации выступает выбор инструментов их 
выявления, которые можно разделить на две 
группы, в соответствии с разделением среды 
формирования резервов на внутриорганизаци­
онную и рыночную.

Более значимым для нас является аргу­
ментация в пользу инструментов выявления 
резервов повышения конкурентоспособности 
торговой организации, формируемых рыноч­
ной средой. 

Составляющая неиспользованных возмож­
ностей организации (резервов), формируемая 

рыночной средой ее деятельности, обуслов­
ливается новыми условиями развития данной 
среды, в свою очередь, вызывающими разви­
тие торговой деятельности организации. 

Эта часть резервов непосредственно свя­
зана с ресурсами организации, но в связи с 
различными условиями использования воз­
можностей рыночной среды разными органи­
зациями, эффективность использования их ре­
сурсного потенциала также будет различной.

Например, две торговые организации, ана­
логичные по товарным ресурсам, их качеству 
и составу, могут значительно различаться по 
показателям результативности (прибыльно­
сти) их торговой деятельности за счет раз­
личной скорости обращения ресурсов, вло­
женных в товарно­материальные ценности, 
различия используемых торговых технологий, 
способов и форм торгового обслуживания по­
требителей, а также по многим другим отли­
чительным признакам.

Иными словами, в отношении резервов по­
вышения конкурентоспособности торговой 
организации, формируемых рыночной средой, 
следует вести речь об адекватности использо­
вания ее условий для повышения эффективно­
сти деятельности организации и обеспечения 
устойчивости занимаемых ею на потребитель­
ском рынке конкурентных позиций.
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К инструментам выявления резервов по­
вышения конкурентоспособности торговой 
организации, формируемых рыночной средой 
мы относим маркетинговые исследования в их 
широком понимании, по отношению ко всем 
структурным элементам потребительского 
рынка (товару, спросу, предложению, цене), 
его субъектам (потребителям, поставщикам, 
конкурентам), а также бенчмаркинг как ин­
струмент изучения передового опыта конку­
рентов, по результатам которого могут быть 
выявлены новые для торговой организации 
возможности повышения ее конкурентоспо­
собности.

Бенчмаркетинг представляет собой систе­
матическую деятельность, направленную на 
поиск, оценку и учебу на лучших примерах, 
не зависимо от их размера, сферы бизнеса и 
географического положения. Бенчмаркетинг 
представляет собой искусство обнаружения 
того, что другие делают лучше нас и изучение, 
усовершенствование и применение их мето­
дов работы и разработок. 

Как известно, концепция бенчмаркинга рас­
крывается следующими положениями: «пере­
довая технология конкурентного анализа; 
стремление к непрерывному совершенствова­
нию; сам процесс совершенствования; непре­
рывный поиск новых идей и их использование 
на практике; деятельность не одного человека, 
а целой команды; деятельность, стратегически 
встраиваемая в бизнес­план компании» [3].

Цель бенчмаркинга определяется как «со­
вершенствование бизнеса и повышение кон­
курентоспособности, имеющие стратегиче­
ский характер для организации и придающие 
бенчмаркингу статус полноправного инстру­
мента управления» [4].

Разделяя эту точку зрения, мы считаем, что 
по сравнению с теорией, на практике возмож­
ности бенчмаркинга (в том числе для опреде­
ления потенциальных резервов повышения 
конкурентоспособности торговой организа­
ции) используются далеко не в полной мере. 

На наш взгляд, это связано с недостаточной 
разработанностью алгоритма действий орга­
низации при проведении бенчмаркинга, что 

позволяет нам предложить один из вариантов 
решения данной задачи. 

Последовательность действий торговой ор­
ганизации при проведении бенчмаркинга для 
выявления резервов повышения конкуренто­
способности, формируемых рыночной средой:

1. Проведение конкурентного анализа 
субъектов, функционирующих на территории 
базового для торговой организации потреби­
тельского рынка.

2. Определение конкурентов – объектов 
сравнения и оценка их конкурентного статуса 
на базовом для торговой организации потре­
бительском рынке.

3. Установление основных для торговой 
организации конкурентов, функционирующих 
в том же целевом сегменте потребительского 
рынка.

4. Выбор методов проведения бенчмар­
кинга:

• методы социологического обследова­
ния (интервью, анкетирование, экспертный 
опрос);

• метод «конкурентной разведки»;
• методы портфельного матричного ана­

лиза конкурентного статуса;
• метод конкурентного позиционирования 

и т. д.
5. Сбор информации об основных конку­

рентах торговой организации в целевом сег­
менте потребительского рынка: динамике их 
развития, используемых торговых технологи­
ях, товарном ассортименте, политике ценоо­
бразования, товарных поставщиках, затратах 
и т. д.

6. Проведение бенчмаркинга и установле­
ние конкурента – «эталона» в качестве базы 
сравнения.

7. Выявление разрывов в показателях дея­
тельности торговой организации и показате­
лях деятельности конкурента­«эталона».

8. Определение возможностей (резервов) 
устранения разрывов в показателях деятель­
ности торговой организации и конкурента­
«эталона».

9. Разработка прогнозов и планов, обе­
спечивающих выравнивание конкурентных 
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позиций торговой организации и конкурента­
«эталона».

10. Реализация планов развития торговой 
организации с учетом выявленных резервов 
повышения ее конкурентоспособности за счет 
использования передового опыта конкурента 
– «эталона».

Одним из этапов выявления резервов повы­
шения конкурентоспособности торговой орга­
низации мы определяем разработку меропри­
ятий по использованию выявленных резервов. 

Не претендуя на полноту их охвата (по­
скольку, резервы повышения конкурентоспо­
собности для каждой организации являются 
индивидуальными), возможные мероприятия 
по использованию выявленных резервов мы 
представляем следующим составом:

• повышение качества управления ре­
сурсным потенциалом торговой организации 
за счет использования информационных тех­
нологий в области управления товарными за­
пасами, финансовыми потоками, систем под­
держки принятия управленческих решений  
и др.;

• повышение производительности труда 
работников за счет установления прямой зави­
симости оплаты их труда от результатов торго­
вой деятельности организации;

• повышение эффективности использова­
ния объектов материально­технической базы 
торговой организации за счет сдачи в аренду 
неиспользуемых объектов или получения в 
аренду новых торговых и складских площа­
дей; 

• повышение эффективности использова­
ния оборотных средств организации за счет 
реализации товаров с высокой оборачиваемо­
стью;

• совершенствование используемых тех­
нологий проведения маркетинговых исследо­
ваний конъюнктуры целевого базового рынка;

• повышение качества торгового обслу­
живания целевых потребителей на основе ор­
ганизации обратной связи с ними;

• развитие делового сотрудничества с 
основными конкурентами и установление с 
ними партнерских взаимоотношений;

• совершенствование торгово­техноло­
гического процесса за счет использования 
аутсорсинга (передачи части операций, на­
пример, транспортно­логистических, специ­
ализированным организациям);

• создание и активное продвижение брен­
да торговой организации за счет расширения 
коммуникационных контактов с потребитель­
ской общественностью, организациями по за­
щите прав потребителей, а также посредством 
разработки и использования средств индиви­
дуализации организации от конкурентов;

• поддержка потребительской лояльности 
и формирование приверженности потребите­
лей к торговой организации за счет исполь­
зования маркетинговых средств индивидуа­
лизации удовлетворения их потребностей и 
расширения сервисного сопровождения про­
цесса продажи товара.

Завершая обоснование модели выявления 
резервов повышения конкурентоспособности 
торговой организации, заметим, что, по наше­
му предположению, она может использоваться 
в целях совершенствования информационного 
обеспечения при разработке стратегии повы­
шения конкурентоспособности.
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Анотація. Розглянуто сутність, мету, завдання бенчмаркінгу; запропоновано послідов-
ність дій торговельної організації в ході проведення бенчмаркінгу для виявлення резервів під-
вищення конкурентоспроможності, що формуються ринковим середовищем; представлений 
склад можливих заходів з використання виявлених резервів.
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