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Методологія дослідження. Результати отримано за рахунок застосування методів: абс-

тракції та наукового узагальнення – для визначення сутності процесу розвитку  сфери малого 

бізнесу та виокремлення його проблем в Україні; аналізу, систематизації та синтезу – при дос-

ліджені чинників підвищення ефективності діяльності малих виробничих підприємств; струк-

турний аналіз – при визначені стратегічної гнучкості в питаннях адаптації до зміни умов товар-

них ринків. 

Результати. Визначено загальний стан та тенденції зміни результатів діяльності малого 

бізнесу в конкретному виді економічної діяльності, а саме у виробництві та торгівлі певною 

категорією товарів. Проаналізовані можливості розвитку конкурентної позиції малого вироб-

ничого підприємства на засадах бізнес-моделювання, що дозволить реалізувати системний 

підхід до управління підприємством та уникнути «пасток» функціонального підходу (марке-

тинг; HR; інтелектуальна власність; фінансування; технології тощо). Ідентифіковано внутріш-

ні  можливості формування культури, що орієнтована на стратегічну гнучкість в питанні ада-

птації до зміни умов товарних ринків, насамперед оновлення пріоритетних сегментів спожи-

вачів – цільової аудиторії підприємства. Визначено можливості швидкого набуття конкурент-

них переваг малим виробничим підприємством за рахунок використання потенціалу інших 

ринкових суб’єктів. 

Новизна. Набув подальшого розвитку методичний підхід до формування конкурентної 

позиції суб’єкта малого виробничого підприємництва шляхом розвитку його бізнес-моделі  

роздрібної торгівлі із застосуванням широкого спектру рішень в сфері інформаційно-комуні-

каційних технологій. Таким чином, визначаються підстави для отримання нових наукових ре-

зультатів у сфері діяльності малих виробничих підприємств шляхом оновлення елементу «се-

гменти споживачів» та цінності пропозиції в напрямку роздрібної торгівлі, що забезпечується 

відповідними змінами в інших дистрибутивних елементах бізнес-моделі малого виробничого 

підприємства. 

Практична значущість. Обґрунтовані потенційні важелі набуття конкурентоспромож-

ності малим виробничим підприємством за рахунок налагодження взаємодії з роздрібним спо-

живачем як цільовою аудиторією, що дозволить підвищити потенціал підприємства у сфері 

дистрибуції. 

Ключові слова: конкурентна позиція, мале виробниче підприємство, адаптація, роздріб-

на торгівля, бізнес-моделювання, гумові шини, сегменти споживачів, цінність пропозиції. 

 

Постановка проблеми. Трансформа-

ція ринкової економіки України цілком зале-

жить від існуючих механізмів підтримки під-

приємницької діяльності, а особливо 

суб’єктів малого виробничого підприємниц-

тва. Вони займають найбільшу частку ринку 

та є більш гнучким, миттєво реагують на 

зміни у вподобаннях споживачів, законодав-

ства тощо. Малий бізнес виступає основою 

ринкового господарювання при створенні ба-

гатономенклатурного виробництва та потре-

бує   подальшого розвитку   та  всілякої  під-

тримки від органів державної влади, різнома-

нітних фінансових інституцій. На сьогодніш-

ній день, саме малий бізнес є найбільш чи-  
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сельним в структурі економіки до набуття 

конкурентних переваг малим виробничим 

підприємством за рахунок держави, у порів-

нянні з великим та середнім. Тому, обґрунту-

вання методичного підходу використання 

потенціалу інших ринкових суб’єктів, є акту-

альною задачею. 

Аналіз останніх досліджень і публіка-

цій. Сьогоднішні реалії трансформації рин-

кової економіки України відбиваються на   

темпах досягнення економічного розвитку 

регіонів та високого рівня соціально-еконо-

мічного зростання населення. Розвиток регі-

онів країни часто залежить від підходів до 

підтримки малого та середнього бізнесу, що 

у свою чергу впливає на активізацію соціа-

льно-економічних перетворень в Україні. Це 

виходить з того, що малий і середній бізнес 

займає найбільшу частку ринку при наявно-

сті значних конкурентних переваг у порів-

нянні з великим. Малий бізнес є більш гнуч-

ким, що дозволяє швидко реагувати на зміни 

кон’юнктури ринку, зазвичай пропонує нові 

товари та послуги. Формування конкурент-

ної позиції суб’єкту підприємницької діяль-

ності є постійним процесом, який потребує 

уваги та відповідального ставлення з боку  

персоналу підприємства. [1]. 

Концептуальний підхід до створення 

системи  управління   конкуренто-спромож-

ністю запропоновано автором роботи [2], де 

формування динамічних характеристик кон-

курентоспроможності компанії відбувається 

в процесі безперервного навчання персоналу. 

Також автор наголошує на підтримці ідеї      

Й. Шумпетера, який стверджує, що на сучас-

ному конкурентному ринку боротьба між 

підприємствами, країнами ведеться не за ма-

теріальні цінності, ресурси та можливість 

створювати нові продукти, а за постійне   

оновлення технологій.  

Важливим стримуючим чинником роз-

витку бізнес-середовища є пандемія COVID-

19, яка суттєво позначилась на фінансовому 

стані багатьох підприємств та обумовила ви-

никнення новітніх суттєвих ризиків розвитку 

діяльності. Внаслідок цього постає нове зав-

дання для будь-якого підприємця, яке поля-

гає у забезпечені ухвалення ефективних 

управлінських рішень у дистанційному ре-

жимі [3]. Погоджуючись з таким висновком, 

виникає необхідність дослідити можливості 

малих підприємств реалізовувати власні біз-

нес-процеси саме онлайн з забезпечення їх 

конкурентоспроможності засобами цифрові-

зації [4, 5]. Сучасні кризи впливають на     

ефективність ведення бізнесу по різному, на-

приклад роздрібна торгівля, як один з попу-

лярних напрямів ведення бізнесу розвива-

ється та збільшує власні прибутки. Роздрібна 

торгівля є завершальним етапом на завер-

шенні товарного обігу, тому як на цьому 

етапі товари опиняються у споживача [6, 7]. 

Також необхідно відмітити, що в нинішніх 

умовах найбільш уразливими виявилися 

суб’єкти малого підприємництва, які не ма-

ють достатньо ресурсів та є більш ризико-

вими. Нові виклики для малих підприємниц-

тва полягають у знаходженні підходів до збе-

реження персоналу, зменшенні ризиків банк-

рутства, виявленні нових ринків та викорис-

тання потенціалу інших ринкових суб’єктів 

[9]. 

За результатами огляду наукової літе-

ратури треба зазначити важливість спряму-

вання досліджень в сферу  найближчих  по-

тенційних можливостей малих виробничих 

підприємств сформувати/захистити/поліп-

шити конкуренту позицію. Ресурсні обме-

ження малих підприємств визначатимуть 

найімовірніші альтернативи рішень щодо 

конкурентоспроможності. Враховуючи    

проблеми набуття конкурентних переваг в 

межах виробничого процесу, необхідним для 

малих  підприємств є здійснення пошуку від-

повідних можливостей в комерційному про-

цесі: збут власної продукції; продаж продук-

ції інших виробників; онлайн продажі; на-

дання додаткових послуг клієнтам. 

Формулювання мети статті. Удоско-

налення методичних підходів до обґрунту-

вання конкурентної позиції суб’єкту малого 

виробничого підприємництва в напрямку ви-

значення організаційних важелів підвищення 

ефективності їх діяльності.  

Виклад основного матеріалу дослід-

ження. Малі виробничі підприємства стано-

влять найбільш мобільну форму організації 

підприємницької діяльності. Особливістю 

цих підприємств є обмежені можливості з 

акумулювання ресурсів для розвитку влас-

ного бізнесу відповідно до ринкових. Гнуч-

кість та низька інертність малих підприємств 

дозволяє швидко реагувати на змінювання 
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попиту, але погіршення макроекономічних, 

правових та адміністративних умов ведення 

малого бізнесу підвищує ризик його банкрут-

ства. Не виключенням є й малі виробничі під-

приємства з виробництва гумових  шин,  по-

кришок і камер, що на сьогоднішній день є 

досить перспективним напрямком ведення 

бізнесу для підприємців. Цей напрям діяль-

ності, підпаде під вплив кризи значно менше, 

оскільки кількість автотранспортних засобів 

громадського та комерційного використання 

постійно зростає. Це обумовлює стабільно 

зростаючий попит на гумові шини, який без-

посередньо знаходиться під впливом темпів 

зростання використання автотранспортних 

засобів. Однак, суттєвою перешкодою для 

розвитку бізнесу з виробництва та реалізації 

гумових шин та знаходження своєї ніші на 

ринку є високий рівень конкуренції серед 

суб’єктів господарювання. Особливо гостро 

проблеми з пошуком своїх ніш підприємці 

відчувають коли на ринку основними грав-

цями виступають відомі бренди.  

Серед найбільших виробників шин на 

українському ринку необхідно відмітити 

продукцію виробництва ROSAVA.  Цей ви-

робник задовольняє долю ринку 25,6%, хоча 

ще 8 років тому доля на ринку не перевищу-

вала 15%. На підприємстві також випуска-

ються шини для сільськогосподарської тех-

ніки, а саме для комбайнів, тракторів різних 

тягових класів. Окрім цього на  ринку  при-

сутня значна кількість імпортованих гумових 

шин. Гумові шини імпортують з Німеччини, 

Італії, РФ, Польщі, Кореї, Японії, Білорусі та 

Китаю, такі марки як: Michelin, Nokian, 

Continental, Toyo, Bridgestone, Nokian. 

Для аналізу показників діяльності  під-

приємств в сфері виробництва та віднов-

лення гумових шин, покришок і камер вико-

ристаємо дані, що є відкритими та поширю-

ються Державною службою статистики Ук-

раїни [10]. Із урахуванням видів економічної 

діяльності підприємств у сфері виробництва 

та відновлення гумових шин, покришок і ка-

мер, проаналізуємо дані за кодом 22.11 «Ви-

робництво гумових шин, покришок і камер; 

відновлення протектора гумових шин і пок-

ришок» відповідно КВЕД-2010.  

За період аналізу 2010–2020 рр. кіль-

кість суб’єктів малого підприємництва змен-

шилась на 46 одиниць або 39,7%. В період 

аналізу найбільша кількість суб’єктів малого 

підприємництва становила 126 одиниць та 

спостерігалась в 2015 році з подальшим    

зменшенням показника до мінімального зна-

чення в 2020 р. – до 70 одиниць. Аналогічні 

зміни характерні до суб’єктів мікробізнесу 

аналізованого виду діяльності, частка яких в 

загальній кількості малих підприємств коли-

валась в діапазоні 89,1–96,8% із середнім 

значенням – 92,8%. Існує тенденція до змен-

шення кількості малих виробничих підпри-

ємств, особливо починаючи з 2017 року [11]. 

Причини такої тенденції до закриття  бізнесів 

можуть  бути різними:  низькі  фактичні ре-

зультати діяльності у порівнянні з очікува-

ними; мала ємність споживчого ринку, обу-

мовлена кількістю та платоспроможністю 

споживачів; високий рівень конкуренції в га-

лузі; невміння якісно організувати бізнес-

процеси; вади бізнес-моделі в цілому. 

Для підтвердження таких припущень 

проаналізуємо інші показники діяльності ма-

лих виробничих підприємств. Розпочнемо з 

рентабельності діяльності [12]. В період 

2010–2020 рр. рентабельність всієї діяльності 

малих підприємств з виробництва та віднов-

лення гумових шин, покришок і камер досяг-

нула максимального значення в 2015 р. – 

5,2% (рис. 1). В період 2014-2019 рр. аналізо-

вана рентабельність діяльності була на рівні 

0,5-5,2%. Значення рентабельності в 2013 р. 

та 2020 р. – пікові від’ємні, що свідчить про 

збитковість діяльності. Аналогічні стани та 

тенденції характерні для малого та мікробіз-

несу, проте мікробізнес показав гірші резуль-

тати в наведені пікові роки: (–79,8%) та (–

79%) відповідно. Важливо, що таке значне 

погіршення результату не відбувалось внас-

лідок певного попереднього періоду посту-

пової зменшення рентабельності.  

Отже, такий результат діяльності може 

бути обумовлений істотним ситуативним 

чинником, що впливає на можливості здійс-

нення виробничого процесу або пов'язаний з 

формуванням високої дебіторської заборго-

ваності. 

Рівень рентабельності діяльності зале-

жить від отриманого результату та обсягу ре-

сурсів, витрачених на формування цього ре-

зультату. Якщо розглядати рентабельність 

діяльності, то її рівень визначатиметься       
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показниками: чистий прибуток (збиток) під-

приємства; загальний обсяг всіх витрат під-

приємства.   

 

 
 

Рис. 1. Рентабельність (збитковість) всієї  

діяльності малих підприємств з виробництва 

та відновлення гумових шин, покришок і  

камер [12] 

 

Сукупний фінансовий результат діяль-

ності малих підприємств з виробництва та 

відновлення гумових шин, покришок і камер 

в період 2011–2020 рр. приймав позитивні та 

негативні значення. Обсяги сукупного збит-

ку значно перевищують обсяг сукупного 

прибутку. Збитковими для малих підпри-

ємств були 2012–2014 рр. та критично збит-

ковим – 2020 рік (-191, 2 млн грн), майже ана-

логічна ситуація спостерігається для  мікро-

бізнесу.  

Розподіл малих та мікропідприємств на 

прибуткові та збиткові також майже однако-

вий: частка прибуткових підприємств стано-

вить 75% та 80 % відповідно у 2020 році. 

Найменше прибуткових малих та мікропід-

приємств було в 2014 р., а найбільше: малих 

– в 2011 році; мікро – в 2015 та 2018 рр. Та-

кож треба враховувати, що рівень прибутку 

малих підприємств в 2011 р. є вищим за 

останні роки періоду аналізу, що пов’язано з 

девальвацією національної грошової одиниці 

(зниження курсу гривні відносно долару 

США в 2014 році). 

Таким чином, сталої тенденції до збіль-

шення або зменшення прибутковості (збит-

ковості) малих підприємств з виробництва та 

відновлення гумових шин, покришок і камер 

в період 2011-2020 рр. встановити не можна. 

Збитки мікропідприємств сягають надзви-

чайно великих розмірів, що відповідно поз-

начається на  сукупному фінансовому ре-

зультаті. Це може бути пов’язано з великою 

часткою мікропідприємств в загальній кіль-

кості суб’єктів малого бізнесу та обмежен-

нями мікропідприємств в питаннях: ресурс-

ного забезпечення бізнес-процесів; викорис-

тання можливостей розвитку; індивідуаль-

них ризиків в діяльності конкретного підпри-

ємства; обмеженості поточних джерел дохо-

дів.  

Якщо збільшити рентабельність за ра-

хунок збільшення доходів не виявляється  

можливим, то можна розглянути джерела та 

способи зменшення витрат підприємства. 

Тому, проаналізуємо витрати на виробниц-

тво продукції із розумінням інших витрат, 

що мають місце в діяльності підприємства. 

В структурі витрати на виробництво 

продукції малих підприємств з виробництва 

та відновлення гумових шин, покришок і ка-

мер за період аналізу відбулись певні зміни 

(рис. 2): 

− частка матеріальних витрат та ви-

трат на оплату послуг, пов’язаних з вироб-

ництвом продукції зменшилась на 17,4 в.п. 

або на 21%, що свідчить про зменшення ма-

теріалоємності виробництва; 

− майже вдвічі зросла частка аморти-

заційних відрахувань, що обумовлено онов-

ленням основних засобів; 

− на 2,5 в.п. збільшилась частка заро-

бітної плати; 

− на 1,1 в.п. зменшилась частка соці-

альних відрахувань, що пов’язано із законо-

давчим зменшенням нормативу Єдиного со-

ціального внеску; 

− особливу увагу треба приділити 

елементу «Інші витрати», вага якого збіль-

шилась на 10,9 в.п або в 28 разів. 

В структурі виробничих витрат мікро-

підприємств зміни більш кардинальні         

(рис. 3): 

− частка матеріальних витрат та ви-

трат на оплату послуг, пов’язаних  з вироб-

ництвом продукції зменшилась на 36,6 в. п. 

або на 48,6%, що свідчить про більш екстре-

мальне зменшення зазначених витрат, що ме-

жує, на нашу думку, з політикою економії на 

якості матеріалів, робіт, послуг, а також від-

мови від виконання певних процесів також 

задля економії; 
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− майже вдвічі зросла частка аморти-

заційних відрахувань, що обумовлено онов-

ленням основних засобів, проте їх частка, у 

порівнянні з малими підприємствами, втричі 

вища; 

− якщо на малих підприємствах в ці-

лому частка заробітної плати збільшилась, то 

на мікропідприємствах вона зменшилась 

вдвічі або на 4,4 в.п; 

− вп’ятеро разів зменшилась частка 

соціальних відрахувань, що корелює зі змі-

нами частки оплати праці та нормативу ЄСВ; 

− пояснює причину збільшення       

частки елементу «Інші витрати» для малих 

підприємств зміна аналогічної частки витрат   

мікробізнесу: з 0,6 до 34,6 %. 

 

 
 

Рис. 2. Витрати на виробництво продукції 

малих підприємств з виробництва та віднов-

лення гумових шин, покришок і камер [13] 

 

Реалізація продукції підприємств, які 

здійснюють вид діяльності за кодом 22.11 

«Виробництво гумових шин, покришок і ка-

мер; відновлення протектора гумових шин і 

покришок» передбачає також діяльність за 

секцією G «Оптова та роздрібна торгівля; ре-

монт автотранспортних засобів і мотоцик-

лів». Якщо підприємство концентрує власні 

зусилля на виробничому процесі, то нада-

ється перевага оптовій торгівлі з відповід-

ними перевагами та ризиками у порівнянні з 

роздрібною торгівлею. Оскільки в статті роз-

глядається діяльність малих виробничих під-

приємств, то зробимо аналіз результатів дія-

льності за кодом  45.31 «Оптова торгівля де-

талями та приладдям для автотранспортних 

засобів» відповідно КВЕД-2010. Структура, 

показники та джерела аналізу цього питання 

будуть повністю відповідати попередньому 

підходу за винятком статистичних даних за 

видом діяльності. 

Кількість малих суб’єктів господарю-

вання, що здійснюють оптову торгівлю дета-

лями та приладдям для автотранспортних за-

собів за період аналізу, збільшена на 25,9%, а 

мікропідприємств – на 26,7%. Починаючи з 

2015 року цей показник незначно колива-

ється та в середньому становить 7,2 тис. ма-

лих підприємств та 6,9 – суб’єкти мікробіз-

несу. Частка мікробізнесу в кількості малих 

підприємств також змінюється незначно та в 

середньому складає 95,4%. Якщо кількість 

малих суб’єктів за кодом 22.11 обчислюється 

десятками та дорівнює 64 одиниць в 2020 

році, то кількість малих підприємств коду 

45.31 істотно більше та обчислюється десят-

ками тисяч – 7122 одиниць в 2020 році. Отже, 

кількість конкурентів в сфері оптової торгів-

лі деталями та приладдям для автотранспор-

тних засобів є суттєво більшою.  Підприємс-

тва, які одночасно здійснюють виробництво 

продукції та оптову торгівлю нею, мають ви-

значати шляхи утримання та посилення    

власної конкурентної позиції із урахуванням 

наявних й потенційних сильних сторін в 

сфері виробництва та в сфері дистрибуції 

продукції. 

 

 
 

Рис. 3. Витрати на виробництво продукції 

мікропідприємств підприємств з виробниц-

тва та відновлення гумових шин, покришок і 

камер [13] 

 

Стосовно рентабельності (збитковості) 

всієї діяльності малих підприємств визна-

чимо тренд на збільшення показника для     

мікробізнесу з 2016 р. та незначне погір-

шення показника для малих підприємств в 

2020 році (рис. 4).  Цікаво, що в 2015 році    
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мікробізнес показав вищу рентабельність за 

малий бізнес в цілому. 

Навіть збитковість діяльності в 2014 

році для мікробізнесу була менша за малий 

бізнес, що свідчить про більшу гнучкість    

мікробізнесу відповідно до змін зовнішнього 

середовища. 

 

 
 

Рис. 4. Рентабельність (збитковість) всієї ді-

яльності малих підприємств, що здійснюють 

оптову торгівлю деталями та приладдям для 

автотранспортних засобів [12] 

 

Отже, преважний вплив на рівень рен-

табельності діяльності мікропідприємств, що 

здійснюють оптову торгівлю деталями та 

приладдям для автотранспортних засобів    

відбувається за рахунок коливання чистого 

прибутку: це пов’язано з рівнем доходів від 

продажів та рівнем витрат, що, в період ана-

лізу зазнали істотних непередбачуваних 

змін, відповідно до ситуації та ініціатив 

суб’єктів зовнішнього середовища (деваль-

вація гривні; регуляторна політика; війна з 

РФ тощо).  

Конкурентна позиція підприємства ха-

рактеризує положення підприємства на пев-

ному товарному ринку. Товарні ринки є ди-

намічними та мають індивідуальний життє-

вий цикл, характеризуються певним рівнем 

конкурентної боротьби та її засобами, фор-

мують можливості  та ризики  розвитку  під-

приємств. Класичний життєвий цикл товару 

передбачає чотири етапи [14]. Кожен етап 

життєвого циклу товару (товарного ринку) 

визначатиме зовнішні передумови для  роз-

робки заходів формування та розвитку кон-

курентної позиції підприємства, наприклад: 

посилення конкуренції та рівня конкурентної 

боротьби на перспективних ринках; зміни 

споживачів (постійних клієнтів). Оскільки 

кожне підприємство має унікальні характе-

ристики, то конкурента позиція також є інди-

відуальною характеристикою, на яку впливає 

безліч чинників зовнішнього та внутріш-

нього середовища підприємства. Важливим є 

визнання можливостей цілеспрямованого  

розвитку конкретної позиції підприємства за 

ініціативою його керівництва в конкретних 

умовах зовнішнього середовища. 

Оскільки класичним показником кон-

курентної позиції є частка підприємства на 

товарному ринку, то варіанти розвитку кон-

курентної позиції передбачатимуть: 

− утримання поточного положення 

на ринку в динаміці ринку; 

− помірне поліпшення положення; 

− інтенсивне поліпшення положення; 

− зменшення присутності на ринку. 

Тому, бізнес-модель [15] виробничого 

підприємства, яке зараз орієнтується на оп-

тову торгівлю продукцією, доцільно змінити 

в елементі «сегменти споживачів» наступ-

ним чином (рис. 5):  

− поточний елемент «Сегменти спо-

живачів»: оптовий споживач; 

− оновлений елемент «Сегменти спо-

живачів»: оптовий споживач + роздрібний 

споживач. 

Додавання роздрібного споживача в 

якості цільового клієнта дозволить сформу-

вати певний запас міцності при будь-якому 

варіанті планової зміни частки підприємства 

на товарному ринку. 

Ознака  конкурентної  позиції  підпри-

ємства не обмежується показником «частка 

ринку», що добре відомо з методичних під-

ходів до планування бізнесу таких як: мат-

риця «Бостонської консультаційної групи»; 

матриця «Дженерал Електрик / МакКінзі»; 

матриця життєвого циклу «ADL/LC» від кон-

сультаційної компанії «Артур де Літтл»; мат-

риця спрямованого розвитку «SHELL/DPM». 

Серед показників та  чинників  конку-

рентної позиції підприємства розробники  

матриць розглядають різноманіття показни-

ків, які можна виокремити групу критеріїв 

виробничого процесу та групу критеріїв тор-

гового (комерційного) процесу. Тому, якщо 

виробниче підприємство планує розглядати 

роздрібного споживача як цільову аудито-
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рію, то важливо збільшення потенціалу  під-

приємства в сфері дистрибуції. Такі зміни бу-

дуть стосуватись наступних елементів біз-

нес-моделі (рис. 6): 

− елемент «Взаємовідносини зі спо-

живачами»: формування клієнтської бази   

роздрібних лояльних споживачів за рахунок 

опрацювання індивідуальних запитів щодо 

постачання продукції та високої ділової ре-

путації підприємства як продавця на етапі 

постачання продукції до клієнта. Такий під-

хід вимагає розвитку: системи клієнт-орієн-

тованого управління (системи управління 

взаємовідносинами зі споживачами, CRM); 

оновлення змісту програм управління брен-

дом підприємства, орієнтованих на форму-

вання цінності для роздрібного споживача; 

− елемент «Канали продажів»: фор-

мування системи роздрібної торгівлі (ство-

рення; додавання до системи оптової торгів-

лі; прийняття рішення стосовно співвідно-

шення власних/партнерських активів дистри-

буції). Для малого бізнесу привабливим варі-

антом може стати використання торговель-

них Інтернет-майданчиків – відомих україн-

ських маркетплейсів, наприклад, Prom.ua. 

 

 
Рис. 5. Варіант оновлення елементу «сегменти споживачів» в бізнес-моделі виробничого   

підприємства, яке зараз здійснює лише оптову торгівлю продукцією 

 

Отже, оновлення елементу «Цінність 

пропозиції» дозволить покращити процес ку-

півлі товару різних обсягів та надання якіс-

ного супутнього індивідуального сервісу, зо-

крема сервісу «від виробника». Оскільки під-

приємство вже здійснює оптову торгівлі як 

товарами  власного  виробництва, так й това-

рами інших виробників, то вдосконалення 

сервісу може бути спрямовано на надання 

покупцям фінансових та  транспортних пос-

луг доставки від партнерів. Таке спряму-

вання споживчої цінності на  роздрібного по-

купця обумовлено дозволить охопити пропо-

зицією більшу кількість потенційних спожи-

вачів та створити підґрунтя для отримання 

більшого обсягу доходу  підприємства. Зав-

дяки цьому, елемент «Доходи» також зазна-

ватиме диверсифікації джерел грошових над-

ходжень, насамперед за рахунок роздрібних 

покупців. В структурі доходів передбача-

ється переважання надходжень від роздріб-

ної торгівлі. 

В оновленій бізнес-моделі малого  ви-

робничого підприємства виникає необхід-

ність  сформувати  наступні   «Ключові  ре-

сурси»: 

− система роздрібної торгівлі  як ло-

гічне перетворення (розвиток) системи опто-

вої торгівлі або створення нової інтегрованої   

системи; 

− персонал, здатний якісно та в пов-

ному обсязі виконувати роботи з роздрібної 

торгівлі.  

Наведені ключові ресурси визначають 

елемент «Ключові роботи» (рис. 7): 

− розробка  системи   оптової  та  роз-

дрібної торгівлі. Система може бути власною 

та розроблена підприємством самостійно,  

Інтенсивне збіль-

шення частки 
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Рис. 6. Варіанти оновлення цінності пропозиції в напрямку роздрібної торгівлі, що 

 забезпечується відповідними змінами в інших дистрибутивних елементах бізнес-моделі  

малого виробничого підприємства 

 

 
 

Рис. 7. Варіанти оновлення ресурсної та витратної частини елементів бізнес-моделі малого 

виробничого підприємства, яке планує здійснювати роздрібну торгівлю 
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− або створена на умовах партнерсь-

ких відносин про використання мережі дис-

трибуції третіх сторін; 

− формування людських ресурсів під-

приємства в заданих параметрах кількості та 

якості (кваліфікація, вмотивованість, органі-

зація праці).  

Серед кадрових стратегій пріоритет на-

дається залученню «підготовленого» персо-

налу в критично малій кількості, що обумов-

лено обмеженнями ресурсів малого підпри-

ємства. Якщо формування людських ресур-

сів підприємства буде неможливо з ряду   

внутрішніх та зовнішніх причин, то варто 

орієнтуватись на партнерські послуги з роз-

дрібної торгівлі. В складі «Ключових  парт-

нерів»   доцільно згадати про сучасні інтер-

нет-майданчики для торгівлі товарами. Вико-

ристання маркетплейсів дозволить мінімізу-

вати малому виробничому підприємству ви-

трати на формування системи роздрібної то-

ргівлі. 

З урахуванням викладених варіантів 

оновлення бізнес-моделі малого виробни-

чого підприємства, що здійснюють оптову 

торгівлю деталями та  приладдям  для  авто-

транспортних засобів в структурі її елементу 

«Витрати» буде спостерігатись збільшення 

обсягів інвестицій в розвиток людського ка-

піталу підприємства та забезпечення умов 

його роботи з роздрібними покупцями. 

Таким чином, формування та розвиток 

конкурентної позиції передбачає комплексне 

рішення, яке треба обов’язково узгодити за 

всіма елементами бізнес-моделі, які визнача-

тимуть логіку, зміст та економічні резуль-

тати діяльності. Шляхом бізнес-моделю-

вання мале виробниче підприємство може 

прогнозувати варіанти розвитку власної кон-

курентної позиції в напрямку від «слабкої» 

до «ведучої» на товарному ринку. Головні 

ризики розвитку бізнесу малого виробничого 

підприємства в напрямку роздрібної торгівлі 

пов’язуються з критичними обмеженнями в 

фінансових та людських ресурсах, які необ-

хідні підприємству для  формування  та  під-

твердження конкурентоспроможної пропо-

зиції товарів лояльним клієнтам та новим 

споживачам. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

Рис. 8. Схема набуття конкурентних переваг малим виробничим підприємством за рахунок 

використання потенціалу інших ринкових суб’єктів 
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Реалізувати можливість здійснення   

роздрібної торгівлі можна за рахунок впрова-

дження Інтернет-технологій, які значно 

спрощують проблему збуту та просування  

малих підприємств.  На  рис. 8  представлено 

схему набуття конкурентних переваг малим 

виробничим підприємством за рахунок вико-

ристання потенціалу інших ринкових 

суб’єктів. 

Реалізація системного підходу до уп-

равління малим виробничим підприємством 

з виробництва та відновлення гумових шин, 

покришок і камер, дозволяє на засадах біз-

нес-моделювання розвинути його конкурен-

тну позицію. В результаті будуть сформовані 

організаційні важелі орієнтації на стратегі-

чну гнучкість в питанні адаптації до зміни 

умов товарних  ринків за рахунок викорис-

тання потенціалу інших ринкових суб’єктів. 

Висновки. Встановлено,  що мале під-

приємництво є невід’ємною складовою су-

часної ринкової економіки, функціонування 

якої без неї уявити вкрай  важко.  Мале  під-

приємництво допомагає у вирішені багатьох 

задач, серед яких є питання економічного, 

соціального, екологічного і політичного ха-

рактеру. Особливої актуальності досягає до-

слідження підвищення конкурентної позиції  

для малих виробничих підприємств, які пра-

цюють у складних умовах господарювання. 

Визначено, що види підприємницької діяль-

ності, слід поділяти на категорії з врахуван-

ням сьогоднішній реалій ведення малого біз-

несу, а саме, у перехресному поєднанні: ви-

робництво  – торгівля.  

Розвиток конкурентної позиції малого 

виробничого підприємства, що базується на 

засадах бізнес-моделювання обумовлює рі-

шення, яке потребує узгодження за всіма еле-

ментами бізнес-моделі, які визначатимуть 

зміст, логіку та економічні результати діяль-

ності. Поява в бізнес-моделі цільового кліє-

нта, а саме роздрібного споживача дозволить 

сформувати підприємству певний запас стра-

тегічної гнучкості (диверсифікація спожи-

вача та джерел доходів). Виходячи з цього 

оновлений елемент «Цінність пропозиції» 

дозволить зручніше купувати товари в різних 

обсягах та надавати якісний супутній індиві-

дуальний сервіс, зокрема сервіс «від  вироб-

ника». 

Реалізація запропонованого підходу 

щодо розвитку конкурентної позиції ґрунту-

ється на наступних змінах: розвиток системи 

клієнт-орієнтованого управління; оновлення 

бренду підприємства задля формування цін-

ності для роздрібного споживача; форму-

вання системи роздрібної торгівлі, зокрема 

використання торговельних Інтернет-майда-

нчиків; оновлення людських ресурсів підп-

риємства в доцільних параметрах кількості 

та якості. З урахуванням викладених варіан-

тів оновлення бізнес-моделі малого виробни-

чого підприємства, в структурі її елементу 

«Витрати» буде спостерігатись збільшення 

обсягів інвестицій в розвиток людського ка-

піталу підприємства та забезпечення умов 

його роботи з роздрібними покупцями. Тому, 

головні ризики розвитку бізнесу малого ви-

робничого підприємства в напрямку роздріб-

ної торгівлі пов’язуються з критичними об-

меженням в фінансових та людських ресур-

сах, які необхідні підприємству для форму-

вання та підтвердження конкурентоспромо-

жної пропозиції товарів існуючим лояльним 

клієнтам та новим споживачам. 

Отже, завдяки реалізації системного 

підходу до створення схеми набуття конку-

рентних переваг малим виробничим підпри-

ємством, з’являється можливість розвитку 

конкурентної його позиції на засадах бізнес-

моделювання та уникнути використання     

функціонального підходу до визначення 

обов’язків персоналу. Запропонована схема 

дозволяє використати організаційні важелі 

формування конкурентної позиції малого ви-

робничого підприємства та реалізувати взає-

модію з роздрібним споживачем як цільовою 

аудиторією, що забезпечить збільшення по-

тенціалу підприємства в сфері дистрибуції 

при використанні можливостей інших ринко-

вих суб’єктів. 
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FORMATION OF THE COMPETITIVE POSITION OF A SMALL MANUFACTURING  

ENTERPRISE ON THE BASIS OF BUSINESS MODELING 

О. І. Dobryniuk, Master, Yu. I. Litvinov, Ph. D (Tech.), Associate Professor,  

Dnipro University of Technology 

 

Methods. The results were obtained through the use of the following methods: scientific gen-

eralization – to determine the essence and problems of development in the field of small business in 

Ukraine; analysis, systematization and synthesis – in researching the factors of increasing the effi-

ciency of small production enterprises; structural analysis – when determining strategic flexibility in 

matters of adaptation to changes in the conditions of commodity markets. 

Results. The general state and trends of the results of small business activity in a specific type 

of economic activity, namely in the production and trade of a certain category of goods, are deter-

mined. The possibilities of developing the competitive position of a small manufacturing enterprise 

on the basis of business modeling are analyzed, which will allow implementing a systems approach 

to enterprise management and avoiding the «traps» of a functional approach (marketing; HR; intel-

lectual property; financing; technologies, etc.). Internal opportunities for the formation of a suitable 

culture are identified, the culture being focused on strategic flexibility in the matter of adaptation to 

the changing conditions of commodity markets, first of all, updating the priority segments of con-

sumers – the target audience of the enterprise. There is determined the possibility of rapid acquisition 

of competitive advantages by a small production enterprise through the use of the potential of other 

market entities. 

Novelty. The methodical approach to the formation of the competitive position of the subject 

of a small manufacturing enterprise through the development of its business model in the direction of 

retail trade with the application of a wide range of solutions in the field of information and commu-

nication technologies has gained further development. Thus, the basis for obtaining new scientific 

results in the field of activity of small manufacturing enterprises is determined by updating the «con-

sumer segments» element and the value of the offer in the direction of retail trade, which is ensured 

by corresponding changes in other distribution elements of the business model of a small manufac-

turing enterprise. 

Practical value. There are substantiated the potential levers for gaining competitiveness by a 

small manufacturing enterprise through the establishment of interaction with the retail consumer as a 

target audience and acquisition of the enterprise potential in the field of distribution. 

Keywords: competitive position, small manufacturing enterprise, adaptation, retail trade, busi-

ness modeling, rubber tires, consumer segments, value proposition. 
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