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Стаття присвячена актуальним питанням визначення конкурентних переваг сучасних аптечних закладів 
і управління ними. Авторами відзначено, що конкурентні переваги – це характеристики, властивості товару 
або марки, які створюють для організації певні переваги над своїми безпосередніми конкурентами. На їх фор-
мування мають вплив відповідні чинники макро- та мікросередовища. Спираючись на проведені соціологічні 
дослідження сучасними науковцями було відзначені найбільш важливі умови та фактори, що впливають на 
формування конкурентних переваг сучасних аптечних закладів та аптечних мереж. Авторами зазначено, що 
під управлінням конкурентними перевагами слід розуміти свідомий процес їх формування з метою адаптації 
аптечного закладу до вимог зовнішнього середовища і забезпечення його довгострокового успіху. З метою 
вдосконалення процесу управління конкурентними перевагами було запропоновано алгоритм перетворення 
сильних сторін аптечного закладу у конкурентні переваги. 

Ключові слова: аптечний заклад, конкурентні переваги, екзогенні фактори, ендогенні фактори, управління 
конкурентними перевагами.

Статья посвящена актуальным вопросам определения конкурентных преимуществ современных аптеч-
ных учреждений и управления ими. Авторами отмечено, что конкурентные преимущества – это характери-
стики, свойства товара или марки, создающие для организации определенные преимущества над своими 
непосредственными конкурентами. На их формирование оказывают влияние соответствующие факторы 
макро- и микросреды. Опираясь на проведенные социологические исследования современными учеными, 
были отмечены наиболее важные условия и факторы, влияющие на формирование конкурентных преиму-
ществ современных аптечных учреждений и аптечных сетей. Авторами указано, что под. управлением конку-
рентными преимуществами следует понимать сознательный процесс их формирования с целью адаптации 
аптечного учреждения к требованиям внешней среды и обеспечения его долгосрочного успеха. В целях со-
вершенствования процесса управления конкурентными преимуществами был предложен алгоритм превра-
щения сильных сторон аптечного учреждения в конкурентные преимущества.

Ключевые слова: аптечное учреждение, конкурентные преимущества, экзогенные факторы, эндогенные 
факторы, управление конкурентными преимуществами.

The article is devoted to topical issues of determining the competitive advantages of modern pharmacies and 
their management. The authors note that competitive advantages are characteristics, properties of a product or 
brand that create certain advantages for the organization over its direct competitors. These characteristics may 
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relate to the product itself, or to additional services, to forms of production, sales or sales specific to the organi-
zation or product. Their formation is influenced by the relevant factors of the macro- and microenvironment. The 
following groups of factors were exogenous: demographic, medical and environmental, economic, market, scientific 
and technical, political and socio-cultural. Endogenous were organizational-structural, technological, marketing and 
financial-economic groups of factors. Based on sociological research, modern scientists have found that extremely 
important for the formation of competitive advantages of the pharmacy is the presence of highly qualified staff, a 
wide range of goods, as well as the design of the trading floor. The paper also focuses on the competitive advan-
tages of modern pharmacy chains. The authors noted that the management of competitive advantages should be 
understood as a conscious process of their formation in order to adapt the pharmacy to the requirements of the 
external environment and ensure its long-term success. In order to improve the process of managing competitive 
advantage, an algorithm for transforming the strengths of the pharmacy into competitive advantages was proposed. 
Its main stages were to identify the strengths of the pharmacy, assess the impact of the strengths of the pharmacy 
on its competitiveness, identify reasons for not turning the strengths of the pharmacy into competitive advantage, 
develop measures to transform strengths into competitive advantage of the pharmacy, assess internal resources 
and capabilities institution for the implementation of the event, the formulation of the competitive advantage of the 
pharmacy and the management of competitive advantages of the pharmacy.

Keywords: pharmacy, competitive advantages, exogenous factors, endogenous factors, management of com-
petitive advantages.

Постановка проблеми. Наявність кон-
курентних переваг у суб’єкта ринку є однією 
з найважливіших умов отримання прибутку 
та його виживання і подальшого розвитку в 
сучасному середовищі, що і обумовлює акту-
альність теми дослідження. Організації зі стій-
кими конкурентними перевагами, які майже 
неможливо скопіювати, мають найбільше 
шансів на успіх у порівнянні з іншими грав-
цями ринку. Проблема виявлення та засто-
сування конкурентних переваг є актуальною 
темою у західній економіці вже понад кілька 
десятиріч та набуває гострої актуальності 
і притягує інтерес учених на національних 
фахівців. 

Особливої актуальності даний напрям 
дослідження набуває в системі охорони 
здоров’я, де щороку все більше з’являється 
приватних медичних закладів та аптечних 
установ, які ведуть між собою конкурентну 
боротьбу за потенційних споживачів. 

Стратегічне управління аптечним закладом 
передбачає уміння спрогнозувати майбутній 
його розвиток, побачити перспективу з ура-
хуванням потенційного та реального впливу 
різноманітних чинників внутрішнього, про-
міжного та зовнішнього середовища, оскільки 
будь-якому суб’єкту ринка доводиться діяти 
у досить динамічному конкурентному серед-
овищі, в якому змінюються пріоритети дер-
жави, оновлюються технології, асортимент 
продукції, потреби споживачів, набирають 
сили і множаться конкуренти.

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Аналіз сучасних досліджень в розрізі оцінки 
конкурентоспроможності суб’єктів ринку пока-
зав, що вченими багато уваги приділяється 
сутності понять «конкурентоспроможність» та 

«конкурентна перевага», оцінці зовнішніх та 
внутрішніх факторів, що впливають на їх фор-
мування. Так, маючи різноманітні точки зору 
на тлумачення поняття «конкурентна пере-
вага» [7] всі вони приходять до єдиної думки, 
що конкурентна перевага (КП) – це результат 
більш ефективного за конкурентів управління 
процесами формування і розвитку таких якіс-
них та кількісних властивостей продукту, які є 
важливими для покупця. КП формуються за 
рахунок певних унікальних матеріальних та 
нематеріальних активів, що належать орга-
нізації, тих стратегічно важливих для даного 
бізнесу напрямів діяльності, які дають змогу 
виграти конкуренцію. Основою КП можна вва-
жати унікальні активи організації або спеці-
альну компетентність у сферах діяльності, що 
мають значення для даного бізнесу.

КП в основному реалізується на рівні стра-
тегічних бізнес-одиниць і є основою конку-
рентної стратегії організації. Основні способи 
визначення конкурентних переваг показані на 
рис. 1 [6].

Виділення невирішених раніше час-
тин загальної проблеми. Проте, незважа-
ючи на наявність відповідних робіт, питання 
управління конкурентними перевагами аптеч-
них закладів потребують більш глибокого 
дослідження. Обумовлено це в першу чергу 
тим, що концепція розвитку фармацевтич-
ної галузі, як невід’ємної частини системи 
охорони здоров’я, визначила пріоритетні 
напрямки національної політики у фармацев-
тичній сфері, які зосередженні насамперед, 
на виконання завдань, пов’язаних з забез-
печенням населення України якісними, ефек-
тивними, безпечними лікарськими засобами. 
Успіх та ефективність функціонування аптеч-
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ного закладу та утримання позицій на локаль-
ному фармацевтичному ринку залежить від 
ступеня поінформованості керівництва аптек 
щодо реальних і потенційних споживачів, 
основних конкурентів, факторів, що визнача-
ють конкурентні переваги кожної з них. Керів-
ник сучасної аптеки повинен вміти оцінювати 
конкурентні переваги та рівень конкуренто-
спроможності для того, щоб розробляти про-
гнози та плани своєї фінансово-господарської 
діяльності з їх урахуванням на найближчу та 
віддалену перспективи.

Формулювання цілей статті (поста-
новка завдання). Метою статті є визначення 
сутності конкурентних переваг АЗ та надання 
пропозицій щодо ефективного управління 
ними.

Виклад основного матеріалу дослі-
дження. Як вже було зазначено, конкурентна 
перевага – це позиція компанії на певному 
ринку, що дозволяє їй долати сили конкурен-
тів та залучати покупців. В роботах Посилкі-
ної О.В., що досліджує питання управління 
конкурентоспроможністю фармацевтичних 
компаній та закладів охорони здоров’я зазна-
чається, що конкурентні переваги – це харак-
теристики, властивості товару або марки, які 
створюють для організації певні переваги 
над своїми безпосередніми конкурентами. Ці 
характеристики можуть належати до самої 
продукції, або до додаткових послуг, до форм 
виробництва, збуту або продажу, специфіч-
них для організації або продукції [9].

Разом з тим, слід розуміти, що, через осо-
бливості аптечного бізнесу, слід виділяти кон-

курентні переваги АЗ та КП аптечної мережі. 
Проте, перш за все, оцінка конкурентних пере-
ваг одних та других не уявляється можливою 
без розуміння тих чинників, що впливають на 
розвиток аптечного закладу. В табл. 1 наве-
дені основні екзогенні та ендогенні чинники та 
їх складові.

Екзогенні чинники або чинники макросере-
довища відносяться до загальноекономічних 
та таких, що забезпечують розвиток роздріб-
ної торгівлі. З урахуванням галузевої направ-
леності ці чинники слід враховувати стосовно 
певних особливостей розвитку аптечного 
закладу. Актуальним є звернення уваги на 
товарні характеристики та забезпечення їх 
попиту в економічних умовах, які склалися.

Ендогенні чинники, або чинники мікросере-
довища, як і екзогенні, є важливими для роз-
витку аптечних закладів. Проте розглядати 
їх треба в залежності від розмірів аптечного 
закладу.

Соціологічне дослідження, проведене 
Н.Б. Дрьомовою та Н.С. Бушиною щодо фор-
мування конкурентних переваг аптечного 
закладу (АЗ) [4; 5] (табл. 2) показало, що 
всі респонденти наголосили на винятковій 
важливості для формування конкурентних 
переваг наявності в АЗ висококваліфікова-
ного персоналу (знання асортименту, обслу-
говування, консультування покупця та ін.) та 
широкого асортименту, а також оформлення 
торгового залу. Ці параметри розділили перші 
1-3 місця у рейтингу. 

На думку 96% опитаних, низький рівень 
цін, місцезнаходження аптеки та цінові знижки 

Види конкуренції:
товарна, виробнича, інші

(як Ви конкуруєте?)

Цільовий ринок
(де Ви конкуруєте?)

Конкурентні переваги

Конкурентна аудиторія
(хто Ваші конкуренти?)

Основа конкуренції:
ресурси та сфери діяльності

(хто Ви та який продукт 
пропонуєте?)

Рис. 1. Напрямки визначення конкурентних переваг
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Таблиця 1
Екзогенні та ендогенні чинники розвитку аптечного закладу
Екзогенні чинники Ендогенні чинники

1 2
Демографічно-медичні та екологічні:
– склад, структура, міграційні потоки населення 
території розміщення аптечних закладів;
– щільність розміщення населення територій, які 
входять в географію аптечного закладу;
– частка працездатного населення територій, які 
входять в географію аптечного закладу;
– ступінь забрудненості та екологічний стан 
територій, які входять в географію аптечного 
закладу;
– характеристика захворюваності населення 
територій, які входять в географію аптечного 
закладу.

Організаційно-структурні:
– масштаб аптечного закладу (просторове 
охоплення територій розташування, їх 
розміри);
– організаційна структура (лінійна, 
нелінійна);
– рівень кваліфікації персоналу.

Економічні:
– рівень доходів населення та вартість 
споживчого кошику;
– доступність споживчих кредитів для населення;
– рівень інфляції в країні.

Технологічні:
– рівень використання сучасних ІКТ,
– існування корпоративної системи якості 
в рамках аптечного закладу (комплекс 
стандартизованих технічних операцій з 
обслуговування та роботи).

Ринкові:
– попит на продукцію та послуги аптечного 
закладу (кількість постійних покупців аптечного 
закладу, сезонний характер попиту на ЛЗ; рівень 
задоволеність / незадоволеність покупцями 
станом роботи аптечного закладу (його одиниць);
– конкурентне середовище (наявність 
конкурентів; рівень конкурентноспромож-
ності аптечного закладу; ризик появи нових 
конкурентів);
– наявність виробників ЛЗ: (рівень 
забезпечення ринку вітчизняною 
фармацевтичною продукцією; частка імпортних 
в умовах співпраці щодо постачання лікарських 
засобів);
– наявність дистриб’ютерів (посередники) 
ЛЗ: (умови співпраці щодо постачання 
ЛЗ, в частині забезпечення асортименту 
фармацевтичної продукції та організації її 
постачання.).

Маркетингові:
– використання власного бренду 
аптечного закладу;
– наявність додаткових послуги та 
інноваційний характер обслуговуван-ня 
(вимірювання артеріального тиску, 
доставка ЛЗ кур’єром до місця 
призначення, можливість здійснити 
замовлення на сайті аптечної мережі або 
за телефоном, із використанням сучасних 
ІКТ тощо);
– наявність акційних програм, проведення 
конкурсів;
–  наявність карток лояльності постійних 
клієнтів аптечного закладу
– асортиментна політика;
– політика ціноутворення;
– цілодобовий режим роботи аптечного 
закладу.

Науково-технічні:
– рівень забезпечення інформаційно-
комунікаційних технологій ведення 
підприємницької діяльності (ІКТ) (кількість 
сертифікованих інформаційно-комунікаційних 
систем ведення бізнесу, в т.ч. аптечного);
– рівень впровадження інноваційних засобів 
обслуговування на рівні аптечного закладу (в т.ч. 
доставки, прийняття замовлення на Інтернет-
сторінці мережі).

Фінансово-економічні:
– рівень фінансової спроможності 
аптечного закладу щодо матеріально-
технічного забезпечення, оренди 
приміщень, утримання персоналу.

Політичні:
– стан адміністративних бар’єрів для 
функціонування аптечного закладу;
– політична ситуація в країні.
Соціально-культурні:
– ментальні традиції населення щодо 
споживання фармацевтичної продукції та 
проведення профілактичних заходів.
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також сприяють формуванню конкурентних 
переваг (відповідно 4-6 місця). Трохи менше 
(92%) наголосили на необхідності проведення 
систематичних акцій. 

Нині багато торгових організацій, зокрема. 
та аптечні, використовують дисконтні про-
грами та карти постійного покупця, а також 
активно застосовують безготівкові форми 
розрахунків. У зв'язку з цим 88% респонден-
тів упевнені, що ці фактори сприяють підви-
щенню лояльності покупців і, отже, форму-
ванню стійких переваг. 

Таким чином, 10 місць у рейтингу припало 
на умови та фактори, важливість організації 
яких відзначили понад 80% експертів. Для 
76% значущим є факт наявності аптечних 
мереж. Більше половини фахівців АЗ визна-
чили, що цілодобовий режим роботи (52%), 
наявність спеціалізованих відділів (52%), тер-
мінала (пошук наявності та вартості медика-
ментів) або довідково-інформаційного центру 
(вікна) (56%) відіграють досить важливу роль 
і для самого АЗ, і для клієнтів. 

Останні місця в рейтингу зайняли пара-
метри, зазначені менше ніж 50% опитаних. 
Так, більше половини опитуваних (52%) вва-
жають, що наявність в аптеці вікон для отри-
мання телефонних (інтернет) замовлень або 
їх відпустка без черги не призведе до підви-
щення рівня конкурентоспроможності. Отже, 
отримані дані дозволять керівникам АЗ акцен-

тувати увагу на тих умовах та факторах, реа-
лізація яких дозволить зберегти свої позиції 
на конкурентному ринку.

Щодо аптечних мереж, то, аналізуючи 
чинники їх розвитку, доходимо висновку, що 
їх поширення є відповіддю на вимоги сьо-
годення, оскільки в своїй корисній суті вони 
виглядають на ринку активнішими його учас-
никами, ніж інші форми суб’єктів господарю-
вання. Тому важливим питанням розвитку 
аптечних мереж є визначення конкурентних 
переваг цих бізнес-структур.

К. Дмитрик виділяє такі конкурентні переваги 
аптечних мереж, а саме: лояльне ставлення 
покупців аптечної мережі, використання унікаль-
них технологій управління товарним асортимен-
том, особливий характер схеми логістики, яка 
забезпечує ефективність, успішність управління 
автоматизацією управлінських процесів [3].

Цей підхід, на нашу думку вказує на важливі 
конкурентні переваги, але не може вважатися 
комплексним, так як не враховує певних тех-
нологічних, ринкових та інших аспектів.

І. Широкова вказує на те, що однією з важ-
ливих конкурентних переваг виступає наяв-
ність прямих договорів аптечних мереж з най-
більшими дистриб'юторами фармакологічної 
продукції [11]. Це переважно, як слушно зау-
важує автор, дозволяє забезпечувати більш 
низькі закупівельні ціни, ціни реалізації, більш 
низькі витрати і високий прибуток.

Таблиця 2
Умови та фактори, що формують конкурентні переваги аптечного закладу, %

Види умов та факторів Важливо Не 
важливо

Рейтинг 
(місце)

1 2 3 4
1. Наявність мережі аптек 76,0 24,0 11
2. Низький рівень цін 96,0 4,0 4-6
3. Цінові знижки 96,0 4,0 4-6
4. Систематичне проведення різноманітних акцій 92,0 8,0 7
5. Зручне місце розташування торгової точки 96,0 4,0 4-6
6. Цілодобовий режим роботи 52,0 48,0 14-15
7. Широкий асортимент 100,0 0,0 1-3
8. Наявність спеціалізованого відділу лікувальної косметики 52,0 48,0 14-15
9. Організація торгового залу (вітрини, стенди, інтер'єр) 100,0 0,0 1-3
10. Висока кваліфікація персоналу 100,0 0,0 1-3
11. Безкоштовна доставка ЛЗ додому 60,0 40,0 12
12. Замовлення ЛЗ за телефоном (Інтернету) 84,0 16,0 10
13. Вікна для отримання телефонних (інтернет) замовлень 
або їх відпустка без черги 48,0 52,0 16

14. Карти постійного покупця (дисконтні програми) 88,0 12,0 8-9
15. Застосування безготівкових розрахунків за ЛЗ 88,0 12,0 8-9
Наявність терміналу, довідково-інформаційного центру (вікна) 56,0 44,0 13
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С.І. Терещук, Б.П. Громовик виокремлю-
ють наступні конкурентні переваги суб’єктів 
досліджуваної галузі, зокрема: місце роз-
ташування; політику ціноутворення; харак-
теристику (повноту) асортименту товарів; 
застосування на рівні аптечної мережі прин-
ципів фармацевтичної етики; якість та швид-
кість обслуговування; інтер’єр та мерчандай-
зинг (інформативний, цікавий та комфортний 
інтер’єр одиниць аптечної мережі, особли-
вості мерчандайзингу); цілодобовий режим 
роботи; додаткові послуги [10]. Представле-
ний перелік конкурентних переваг, на нашу 
думку, сформований з урахуванням перева-
жання маркетингового фактора.

Схожий підхід висунуто Г. Галковською. 
Автор зауважує, що основними конкурент-
ними перевагами аптечних мереж є такі еле-
менти, як: ціна, сервіс, концепція якості, прямі 
поставки лікарських засобів від виробника [2].

Н.С. Бушина визначає такі конкурентні 
переваги розвитку аптечних мереж, зокрема: 
фінансово-економічні результати діяльності, 
маркетинг (в тому числі асортиментну полі-
тику), організацію діяльності [1]. Такий перелік 
вказаних елементів є достатньо узагальнюю-
чим, але показує, що їх треба класифікувати.

Ж.В. Мала, О.В. Посилкіна, М.М. Нессо-
нова [8] класифікують конкурентні переваги, 
як і фактори розвитку, в залежності від роз-
мірів аптечних мереж. До основних конку-
рентних переваг, які характеризують крупні 
аптечні мережі автори відносять, зокрема: 
великий асортимент ліків та фармацевтичних 
продуктів, представлених в аптечній мережі; 
зручність розташування одиниць аптечної 
мережі; корпоративний клімат; рівень заро-
бітної плати персоналу; використання про-
грам підвищення кваліфікації для працівників; 
доступність широкого асортименту товарів та 
супутніх послуг для клієнтів; якість та швид-
кість обслуговування; дисконтні знижки для 
постійних клієнтів (картки); додаткові послуги; 
сучасна інформаційно-комунікаційна система 
в аптечній мережі; зручний (цілодобовий) 
графік роботи; привабливий дизайн одиниць 
аптечної мережі; сталість чисельності кадрів. 
Аналізуючи цей підхід, можемо констатувати, 
що автори відносять всі чинники, які впли-
вають на прогрес розвитку до конкурентних 
переваг (сильних сторін). Це, на нашу думку, 
є найбільш вірним та оптимальним щодо 
характеристики конкурентних позицій мере-
жевих бізнес-структур.

Попри значну кількість переваг мережевої 
форми організації бізнесу, дослідники також 

вказують на недоліки та негативні сторони їх 
розвитку:

– зростання монополізму та зменшення 
конкуренції на ринку;

– зниження ефективності діяльності за від-
сутності чіткої консолідації цілей учасників 
мережі та уповільнення процедур прийняття 
рішень при її значному розширенні;

– зростання залежності, обмеження дій 
окремих суб’єктів з подальшою втратою під-
приємством самостійності;

– зниження гнучкості управління;
– розмивання меж між організаціями за 

рахунок ускладнення зв’язків між учасниками 
мережі;

– зростання трансакційних витрат як 
результат зростання інвестицій у підтримку і 
розвиток міжфірмових відносин, які можуть 
виявитися неефективними.

Що стосується управління конкурентними 
перевагами АЗ, то для реалізації сталої стратегії 
розвитку АЗ яка б базувалась на конкурентних 
перевагах високого рівня, у довгостроковій пер-
спективі керівництву слід бути ініціативнішими, 
ніж конкуренти, які просто реагують на умови, що 
змінилися, навчитися захищатися, використову-
ючи нові підходи до отримання конкурентних 
переваг закладу. Слід постійно проводити сис-
темні дослідження умов його функціонування, 
впроваджувати активну інноваційну політику, 
швидко реагувати на зміни в зовнішньому сере-
довищі та запровадити відповідні системи.

Щоб сформувати та утримати конкурентні 
переваги. АЗ потрібно не лише реагувати на 
виклики зовнішнього середовища, що постійно 
змінюються, а ще й забезпечувати розвиток 
ресурсного потенціалу, застосовуючи новітні 
підходи до підвищення конкурентних переваг, 
впроваджуючи сучасні технології, проводячи 
постійні плановані ринкові дослідження, що 
в кінцевому підсумку допоможе підприємству 
«бути на хвилі».

Управління конкурентними перевагами – це 
свідомий процес формування (збереження та 
розвитку наявних, створення нових) конкурент-
них переваг з метою адаптації АЗ до вимог 
зовнішнього середовища і забезпечення його 
довгострокового успіху. АЗ слід постійно звер-
тати уваги на власні сильні сторони, аналізу-
вати їх та перетворювати на конкурентні пере-
ваги. Для реалізації даного положення було 
запропоновано алгоритм перетворення сильної 
сторони АЗ на конкурентну перевагу (рис. 2). 

Реалізація алгоритму перетворення силь-
ної сторони аптечного закладу на конкурентну 
перевагу пропонується у такий спосіб.
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Виявлення сильних сторін аптечного 
закладу здійснюється за допомогою моделі 
5-ти конкурентних сил за моделлю М. Пор-
тера, SWOT-аналізу та PEST- аналізу. 

Оцінку впливу сильної сторони аптечного 
закладу на його конкурентоспроможність 
здійснюється за допомогою експертної оцінки 
конкурентоспроможності та оцінки лояльності 
клієнтів.

Виявлення причин невикористання силь-
ної сторони пропонується здійснювати за 
допомогою опитування клієнтів, дослідження 
тенденцій розвитку фармацевтичного ринку.

Розробка заходів щодо перетворення силь-
ної сторони аптечного закладу у конкурентну 
перевагу здійснюється на основі результатів 
попереднього етапу. 

Запропоновані заходи необхідно оцінити 
на предмет необхідних ресурсів та тих мож-
ливостей, які отримає заклад від реалізації 
заходу. Оцінку пропонується проводити за 
допомогою моделі VRIO-аналізу. 

Після оцінки запропонованих заходів оби-
рається найбільш результативний. 

З метою управління сформульованими 
конкурентними перевагами пропонується 

Етап 1. Виявлення сильних сторін аптечного закладу

Етап 2. Оцінка впливу сильної сторони аптечного закладу 
на його конкурентоспроможність 

Чи перетворена 
на конкурентну перевагу 
сильна сторона аптечного 

закладу

Етап 3. Виявлення причин 

Етап 4. Розробка заходів щодо перетворення сильної сторони  
у конкурентну перевагу аптечного закладу

Етап 6. Формулювання конкурентної переваги аптечного закладу

Так 

Ні 

Етап 5. Оцінка внутрішніх ресурсів та можливостей 
аптечного закладу щодо реалізації заходу

Етап 7. Управління конкурентними перевагами аптечного закладу

Рис. 2. Алгоритм перетворення сильних сторін аптечного закладу у конкурентні переваги
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здійснювати за процесним підходом шляхом 
здійснення функцій: планування, контролю, 
аналізу, корегування.

Висновки. На підставі проведеного дослі-
дження можна встановити, що конкурентні 
переваги – це характеристики, властивості 
товару або марки, які створюють для організації 
певні переваги над своїми безпосередніми кон-
курентами. Ці характеристики можуть належати 
до самої продукції, або до додаткових послуг, 
до форм виробництва, збуту або продажу, 
специфічних для організації або продукції. На 
їх формування мають вплив відповідні екзо-
генні та ендогенні чинники. Екзогенні чинники 
відносяться до загальноекономічних та таких, 

що забезпечують розвиток роздрібної торгівлі. 
Ендогенні чинники є важливими для розвитку 
аптечних закладів. Проте розглядати їх треба в 
залежності від розмірів аптечного закладу. 

В роботі були визначені КП для АЗ та 
сучасних АМ та відзначено, що їх керівництву 
необхідно вести постійну роботу щодо управ-
ління КП. Управління конкурентними перева-
гами – це свідомий процес формування КП 
з метою адаптації АЗ до вимог зовнішнього 
середовища і забезпечення його довгостро-
кового успіху. З метою вдосконалення про-
цесу управління КП було запропоновано алго-
ритм перетворення сильних сторін аптечного 
закладу у КП та окреслені його основні етапи.
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