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JUSTIFICATION OF STRATEGIC PLANNING METHODS IN THE CONTEXT OF IMPROVING
THE MANAGEMENT AND ECONOMIC ACTIVITIES OF THE CONSTRUCTION ENTERPRISE

Стаття присвячена обгрунтуванню сутності стратегічного планування в рамках удосконален-
ня управлінсько-господарської діяльності будівельного підприємства. Досліджено сутність
категорії "стратегічне планування", проаналізовано зміст понять, які її утворюють. Проведено
обгрунтування деяких методів аналізу зовнішнього та внутрішнього середовища підприємства:
SWOT-аналіз, PEST-аналіз макросередовища, матриця SPACE, дослідження мікросередови-
ща (модель п'яти сил конкуренції М. Портера). В ході дослідження методів аналізу зовнішньо-
го та внутрішнього середовища представлено порівняльну характеристику головних конкурентів
ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536", виконано діагностику найбільших п'яти підприємств-конку-
рентів. Розроблено практичні рекомендації щодо формування системи стратегічного плану-
вання та управління підприємствами будівельного бізнесу. Охарактеризовано інструменти стра-
тегічного планування, які використовуються на різних етапах процесу управління будівельного
підприємства: визначення місії та цілей; аналіз зовнішнього та внутрішнього середовища; вибір,
розробка та реалізація стратегії; оцінка ефективності та контроль реалізованої стратегії.
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ПОСТАНОВКА ПРОБЛЕМИ
У ЗАГАЛЬНОМУ ВИГЛЯДІ ТА ЇЇ ЗВ'ЯЗОК
ІЗ ВАЖЛИВИМИ НАУКОВИМИ
ЗАВДАННЯМИ

Сучасна практика ведення підприємницької діяль-
ності в нестабільних ринкових умовах, що зумовлена ди-
намізмом зовнішнього середовища, в якому працюють
будівельні підприємства, трансформує раніше існуючі
стратегічні підходи до планування, адаптуючи їх до но-
вих умов. Необхідність впровадження стратегічного пла-
нування на підприємствах будівельного бізнесу зумов-
лена тим, що конкурентоспроможність багато в чому
залежить від правильності обраної стратегії, її реалі-
зації, а отже, базується на ефективній роботі менед-
жерів у області стратегічного планування. Тому в сучас-
них умовах ведення підприємницької діяльності підприє-
мствами будівельного бізнесу особливого значення на-
буває стратегічне планування, яке є ефективним інстру-
ментом управління підприємством.

АНАЛІЗ ОСТАННІХ ДОСЛІДЖЕНЬ
І ПУБЛІКАЦІЙ

В сучасних умовах господарювання в будівельній
галузі зростає інтерес до стратегічного управління та
стратегічного планування. Дослідження, що пов'язані з
впливом стратегічного планування на результати управ-
лінсько-господарської діяльності підприємства знайш-

The article is devoted to substantiating the essence of strategic planning within the framework of
improving the management and economic activity of a construction enterprise. The essence of the
"strategic planning" category has been studied, the content of the concepts that make it up has
been analyzed. The justification of some methods of analyzing the external and internal environment
of the enterprise was carried out: SWOT-analysis, PEST-analysis of the macro-environment, SPACE
matrix, research of the micro-environment (model of the five forces of competition M. Porter). The
article describes in detail the block diagram "M. Porter's 5 forces of competition", analyzes the threat
of intra-industry competition, the threat from potential competitors — newcomers to the market, the
threat of the appearance of substitutes for goods or services. A SWOT analysis of the strengths and
weaknesses of the investigated construction enterprise was also conducted, which suggests the
possibility of assessing the actual position and strategic prospects of the construction enterprise,
which are obtained as a result of the study of risk factors and market opportunities. In the course of
the study of the methods of analysis of the external and internal environment, the comparative
characteristics of the main competitors are presented PrJSC "Lutsksantekhmontazh No. 536" carried
out diagnostics of the five largest competing enterprises. After monitoring competitor companies:
Abavan Construction Company, Volyn Monolit LLC, Lutsktechnobud LLC, Lutsk Domobudivelnii
Kombinat PJSC and Techprofmontazh LLC, it was pointed out that there is huge competition in the
construction services market. At the same time, the main factors by which PrJSC
"Lutsksantekhmontazh No. 536" is inferior to competitors are: experience in the market; willingness
to take into account the wishes of clients. Practical recommendations on the formation of a system
of strategic planning and management of construction business enterprises have been developed.
The strategic planning tools used at various stages of the construction enterprise management
process are characterized.

Ключові слова: стратегічне планування, методи стратегічного планування, будівельний бізнес, SWOT-
аналіз, модель п'яти сил М. Портера, внутрішньогалузева конкуренція, діагностика конкурентних сил.

Key words: strategic planning, strategic planning methods, construction business, SWOT-analysis, M. Porter's
five forces model, intra-industry competition, diagnosis of competitive forces.

ли своє відображення у роботах зарубіжних та вітчиз-
няних вчених. Так науковий інтерес науковців М. Пор-
тер, П. Друкер, Х. Мескон, М. Альберт, Ф. Хедоурі [2],
Є.О. Діденко, З.Я. Шацька пов`язаний з проблематикою
стратегічного планування в системі управління підприє-
мством; Л.О. Шишмарьова, К.В. Шишмарьова [6] — у
контексті становлення і розвитку теоретичних положень
стратегічного менеджменту;

Г.В. Кіш [2] — у контексті підбору та використання
інструментарію стратегічного планування тощо. Однак
актуальними залишаються особливості теоретико-мето-
дологічного обгрунтування методів стратегічного пла-
нування на будівельних підприємствах, виходячи з дос-
лідження сучасних підходів та принципів, які викорис-
товуються в системі менеджменту підприємства.

ПОСТАНОВКА ЗАВДАННЯ
Мета статті полягає у дослідженні теоретичних

підходів та розробці практичних рекомендацій щодо
формування системи стратегічного планування та управ-
ління підприємствами будівельного бізнесу (на прикладі
ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536").

ВИКЛАД ОСНОВНОГО МАТЕРІАЛУ
ДОСЛІДЖЕННЯ

Стратегічне планування є найважливішою складо-
вою управління підприємством, без нього навряд чи
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можливе успішне функціонування
підприємства в умовах ринкової
економіки. В умовах ринкової еко-
номіки неможливо досягти пози-
тивних результатів, не плануючи
свої дії та не прогнозуючи на-
слідки. Для розкриття сутності
категорії "стратегічне планування"
доцільно, в першу чергу, проана-
лізувати зміст понять, які її утво-
рюють. В цілому поняття "страте-
гічне планування" є доволі нео-
днозначним та дискусійним у
вітчизняній та зарубіжній науці. Розглянемо визначен-
ня поняття "стратегічне планування", що запропоновані
різними науковцями:

— М. Мескон, М. Альберт, Ф. Хедоурі під стратегіч-
ним плануванням розуміють набір рішень та дій, що
зроблені керівництвом підприємства та призводять до
розробки специфічних стратегій, що призначені для
того, щоб допомогти підприємству досягнути поставле-
них цілей [2];

— Ю.Ю. Гурбик, М.В. Сальнікова характеризують
стратегічне планування як процес управління, що спря-
мований на досягнення та підтримку стійкого балансу
цілей, ресурсів та можливостей підприємства і нових
ринкових можливостей [1];

— Н.І. Костецька розуміє під стратегічним плануван-
ням безперервний, системний (адаптивний, управлінсь-
кий) процес, набір дій та рішень, довготривалу програ-
му та планову роботу [3].

Таким чином, виходячи з наведених вище визначень,
можна зробити висновок, що стратегічне планування є
багатогранним поняттям, яке зводить свою сутність до
досягнення мети. Загалом відмітимо, що для того, щоб
правильно визначити стратегію будівельного підприєм-
ства керівництво повинно мати повне уявлення як про
внутрішнє, так і про зовнішнє середовище підприємства.
Для визначення сильних і слабких сторін будівельного
підприємства необхідно провести дослідження внутрі-
шнього середовища, а також провести аналіз зовніш-
нього середовища для виявлення можливостей і загроз,
які необхідно враховувати при визначенні стратегії [4].
Існує велика кількість методів аналізу внутрішнього та
зовнішнього середовища підприємства: PEST-аналіз
макросередовища, дослідження мікросередовища на
основі моделі п'яти сил конкуренції М. Портера, SWOT-
аналіз, матриця SPACE та інші методи [5]. В роботі роз-
глянемо більш докладніше деякі з них.

Перш за все потрібно наголосити про наступне: по-
трібно представити діагностику конкурентних сил, які
отримали назву "5 сил Портера". При цьому вони пред-
ставляють собою методику для моніторингу галузей та
розробки стратегії бізнесу, яка була розроблена та зап-
ропонована Майклом Портером у Гарвардській бізнес-
школі в 1979 р. й, яка є актуальною та дієвою, також і
за сучасних умов господарювання, тому що найголовн-
іше, обгрунтовує та конкретизує механізм функціону-
вання конкуренції.

Діагностика проводиться для ідентифікації сприят-
ливих можливостей та небезпек, з якими може зіткну-
тися підприємство в галузі. М. Портер запропонував

модель "5 сил", яка аргументована тим, що чим вище
тиск з боку визначених чинників, тим менше в підприє-
мства можливості збільшувати прибуток, а отже, воно,
за умови зміни своєї стратегії, може впливати на дані
сили на свою користь. При цьому для наочності та дета-
лізації "5 сил" побудуємо наступну блок-схему (див. рис.
1).

Отже, виконаємо детальніше розгляд і обгрунтуван-
ня кожної з представлених сил на прикладі ПрАТ "Луць-
ксантехмонтаж №536".

І. Загроза внутрішньогалузевої конкуренції, інтен-
сивність конкуренції в різних галузях, на думку М. Пор-
тера, залежить від наступних чинників: наявності чис-
ленних або взаємноврівноважених один одного конку-
рентів; повільного темпу зростання ринку, якщо загаль-
ний обсяг ринку не зростає, то підприємства змушені
витісняти конкурентів для забезпечення власного зро-
стання; наявності схожих продуктів або асортиментів
продуктів, що дозволяє споживачам легко переходити
від однієї марки до іншої; значніших постійних витрат і
необхідності підтримувати обсяг виробництва; високих
вихідних бар'єрів — економічних, стратегічних і емоц-
ійних, які не дозволяють підприємствам переходити в
інші галузі, навіть якщо в цій вони мають низький при-
буток або зазнають навіть збитків.

Вплив вищезазначених чинників на ПрАТ "Луцьксан-
техмонтаж №536" проявляється в наступний спосіб:
значна кількість конкурентів, при цьому будівельний
ринок сильно розвивається та зростає число конку-
рентів; подібність продуктів, при цьому споживачі мо-
жуть легко замовити аналогічні будівельні послуги в
інших будівельних підприємств. Пропозиції щодо по-
долання зазначених загроз: проводити постійний моні-
торинг пропозицій конкурентів; розвивати унікальність
послуг і підвищувати сприйману цінність товару; підви-
щувати рівень знань про послуги, які пропонуються.

ІІ. Загроза з боку потенційних конкурентів — но-
вачків на ринку, М. Портер стверджує, що чим інтенсив-
ніше конкуренція, тим легше новим гравцям вийти на
ринок, при цьому під новачками ми маємо на увазі
підприємства, які до певного моменту не сприймалися,
як конкуренти, але які вийшли на ринок і стали конку-
рувати на ньому. Ринки можуть залучати нових учасників
через передбачувану високу прибутковість або не-
обхідність для якого-небудь підприємства шукати нові
ринки. При виході на ринок новачки зіштовхуються з
різними "вхідними" бар'єрами: перший бар'єр — еко-
номія за рахунок масштабу виробництва, при цьому
значні обсяги виробництва забезпечують меншу со-
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Рис. 1. Блок-схема "5 сил"
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бівартість одиниці продукції. Даний чинник діє на но-
вачка — потенційного конкурента, як високий "вступ-
ний внесок", до цього потрібно додати й дію ефекту
навчання ("кривої навчання"): чим більше в підприєм-
ства досвіду, тим більше шансів знайти шляхи знижен-
ня витрат. Новачкові буде потрібний час і засоби на
придбання досвіду за рахунок власних помилок; дру-
гий бар'єр — абсолютна перевага у витратах, при цьо-
му наголосимо, що це ті початкові витрати, які новачок
повинен зробити для виходу на ринок й до них відно-
сяться: вартість патентів і ноу-хау; витрати на придбан-
ня доступу до сировини, субсидіям і контрактам, які вже
є в інших підприємств; третій бар'єр — політика уряду,
при цьому вартість вступу на ринок і операцій на ньому
збільшується й за рахунок вимог до ліцензування, не-
обхідності дотримуватися законодавства з охорони на-
вколишнього середовища та безпеки, а також за раху-
нок необхідності одержувати різного роду дозволи та
ін.; четвертий бар'єр — диференціація продуктів:
впізнання бренду (торговельної марки), при цьому існу-
вання реальних або уявних відмінностей між товарами
та послугами змушує новачків на ринку витрачати істотні
суми на подолання прихильності існуючих споживачів
до певних брендів; п'ятий бар'єр — витрати перемикан-
ня, при цьому дані витрати несуть покупці при зміні по-
стачальників й для підприємств прикладом подібних
витрат можуть служити наступні витрати на: перепідго-
товку персоналу; нове додаткове обладнання; розроб-
ку нового дизайну продуктів; шостий бар'єр — доступ
до каналів розподілу: підприємствам, які є новачками,
буває дуже важко одержати доступ до нових ринків у
силу обмеженості їх оптових і роздрібних каналів роз-
поділу.

Таким чином, для на ПрАТ "Луцьксантехмонтаж
№536" загрози з боку потенційних конкурентів-новачків
високі, за рахунок того, що ризик входу нових гравців
на будівельний ринок у сьогоднішніх умовах дуже знач-
ний. При цьому пропозиціями, щодо подолання даної
загрози є: проведення постійного моніторингу появи
нових підприємств; проведення акцій, які спрямовані на
тривалість контакту споживача з підприємством; підви-
щення рівня знань про підприємство та його послуги.

ІІІ. Ринкова влада постачальників і споживачів: кон-
курентне положення підприємств, на думку М. Порте-
ра, значною мірою визначається силою ринкової влади
їх постачальників і споживачів. Значну ринкову владу
мають постачальники, якщо: велика кількість дрібних
споживачів користуються послугами невеликої кількості
досить великих постачальників; продають унікальні то-
вари або послуги; зі зміною постачальника від спожи-
вача будуть потрібні більші витрати; не залежать від
перспектив розвитку тільки однієї галузі. Для ПрАТ
"Луцьксантехмонтаж №536" характерним є стабільність
з боку постачальників й загроза низька та можливими
пропозиціями можуть бути: проведення переговорів про
зниження цін; самі можуть почати робити те, що роб-
лять їх споживачі.

ІV. Споживачі мають значну ринкову владу, якщо:
здійснюють закупівлі в значних обсягах; легко можуть
знайти іншого продавця аналогічної продукції; мають
значні фінансові можливості та купівельну спро-
можність, щоб здійснити пошук постачальників з більш

низькими цінами та продуктами більш високої якості;
продукція, яка придбана немає істотного значення для
якості товарів або послуг, що продаються ними; при
необхідності вони самі можуть надавати послуги або
виробляти товари, які купуються в постачальників. Пор-
тфель клієнтів ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536" має
деякі ризики: при втраті ключових клієнтів можливе па-
діння продажів; існування менш якісних, але економіч-
них пропозицій. Пропозиціями усунення вищерозгляну-
того, можуть бути: розроблення вигідних пропозицій,
акцій, знижки для постійних клієнтів; підвищення якості
за відстаючими параметрами; розроблення економ-про-
грами для споживачів, які чутливі до ціни.

V. Загроза появи замінників товарів або послуг, ос-
тання з розглянутих М. Портером сил, які впливають на
конкретну галузь, — це загроза появи чогось нового,
яке задовольняє потребу в товарі або послузі конкрет-
ної галузі, або сектора ринку. При цьому він відзначає,
що заміна може відбуватися не тільки в результаті тех-
нологічних змін. Поява замінників конкретних товарів
або послуг більш ймовірно в тому випадку, якщо існу-
ючі товари або послуги починають сприйматися, як за-
надто дорогі або низькоякісні.

Для ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536" загрози з
боку товарів-замінників високі, тому що на будівельно-
му ринку м. Луцька та України існує значна кількість
підприємств, які пропонують точно такі ж послуги по
більш низьким цінам, низької якості або навпаки по
більш високим цінам і якістю кращою, ніж пропонує
досліджуване підприємство. Зазначимо, що пропозиці-
ями можуть бути: підприємству потрібно розвивати уні-
кальність послуг; необхідності впровадження нових про-
дуктів, які не мають аналогів на будівельному ринку;
пропонувати нові технології; поліпшувати якість послуг,
які пропонуються. Отже, відповідно до проведеного
моніторингу конкурентних сил можна говорити проте,
що ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536" має ряд загроз,
які існують в нинішніх умовах.

У першу чергу, загроза внутрішньогалузевої конку-
ренції, відповідно до наявності значної кількості буді-
вельних підприємств на ринку важко конкурувати. Та-
кож наявність схожих асортиментів послуг дозволяє
споживачам легко переходити від однієї марки до іншої.
Щоб ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536" підвищило свою
конкурентоспроможність йому потрібно проводити по-
стійний моніторинг пропозицій конкурентів, розвивати
унікальність своїх послуг, використовуючи новітні тех-
нології та матеріали, а також постійно проводити рек-
ламну політику, тим самим підвищуючи рівень знань про
ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536" та послуги, які вони
пропонують. Загроза з боку нових підприємств на рин-
ку також дуже висока, при цьому на досліджуваному
ринку існує високий ризик входу нових гравців. Підприє-
мству потрібно проводити постійний моніторинг появи
нових підприємств, проводити акції, які направлені на
тривалість контакту споживача з підприємством, підви-
щувати рівень знань про ПрАТ "Луцьксантехмонтаж
№536" та його послуги, проводячи рекламну політику.
Далі відмітимо, що також існує загроза з боку спожи-
вачів, при цьому клієнти можуть знайти підприємства,
які пропонують аналогічні послуги по більш низьким
цінам, але якість буде відповідна їх цінам — дуже низь-
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ка. Тому потрібно розробляти
та пропонувати економ-про-
грами для споживачів, які враз-
ливі до зростання ціни, а для
постійних клієнтів розробляти
та впроваджувати вигідні про-
позиції, акції, знижки. І на-
решті, одна з самих серйозних
загроз є загроза з боку то-
варів-замінників, тому що на
будівельному ринку присутні
безліч підприємств, які пропо-
нують аналогічні послуги по
найбільш низьких цінах і низь-
кої якості або, навпаки, висо-
коякісні, але більш дорогі. Та-
ким чином, щоб підприємство
було конкурентоспроможним
на ринку, йому необхідно по-
ліпшувати якість послуг, які во-
ни пропонують шляхом впро-
вадження нових технологій, а
також проводити рекламну
політику, впроваджуючи зниж-
ки.

На основі вищепредстав-
леного необхідно обгрунтува-
ти діагностику та побудову
SWOT-аналізу. Даний аналіз є
методом маркетингового дос-
лідження діяльності підприєм-
ства на ринку. SWOT-аналіз
припускає можливість оцінки
фактичного положення та стратегічних перспектив під-
приємства, які одержуються у результаті вивчення силь-
них і слабких його сторін, а також ринкових можливос-
тей та факторів ризику. Представлення головної мети,
завдання та розкриття абревіатури SWOT-аналізу по-
трібно зобразити наступною блок-схемою (див. рис. 2).

Сильні та слабкі сторони — це внутрішні риси
підприємства та їй підконтрольні, можливості та загро-
зи пов'язані з характеристиками ринкового середови-
ща й непідвласні впливу підприємства.

У процесі проведення SWOT-
аналізу потрібно віднайти відповіді
на наступні питання, які для наоч-
ності представимо у вигляді на-
ступної блок-схеми (див. рис. 3).

Сильні сторони ПрАТ "Луцьк-
сантехмонтаж №536": високий
ступінь дотримання договірних
зобов'язань, виконання робіт ви-
сокої якості в мінімальний термін,
своєчасна здача об'єктів  нерухо-
мості, уважне ставлення до замов-
ника, за дуже короткий проміжок
часу дане підприємство отримало
репутацію надійного партнера.
Різноманітний асортимент послуг
і застосування новітнього устатку-
вання, сучасних матеріалів і техно-
логій дозволяє досліджуваному

підприємству виконувати будівельні, монтажні, ремон-
тно-будівельні та інші види робіт на високому рівні, тим
самим воно здобуває все більше нових клієнтів і конку-
рує на ринку будівельних послуг.

ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536" має висококва-
ліфіковані трудові ресурси, ефективний менеджмент
(досвідчених керівників). Досліджуване підприємство
має партнерство з наступними великими підприємства-
ми, як: ПП "Склобудсервіс", ПрАТ "Волиньобленерго",
СВК "АГРО-СЕРВІС", ТОВ "Юнілайф", ПП "Західгаз-

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

SWOT-аналіз 

полягає в одержанні 

чіткого подання основних 

напрямків розвитку 

підприємства через 

систематизацію наявної 

інформації про сильні та 

слабкі його сторони, а 

також про потенційні 

можливості та загрози 

Головна мета Завдання 

виявити сильні й слабкі 

сторони підприємства та 

порівняти їх з 

конкурентами 

виявити можливості та 

загрози зовнішнього 

середовища 

пов'язати сильні й слабкі 

сторони з можливостями 

та загрозами 

сформулювати основні 

напрямки розвитку 

підприємства 

 

розкриття 

абревіатури 

STRENGTH 
сильна сторона: 

внутрішня 

характеристика 

підприємства, 

яка вигідно 

відрізняє його 

від конкурентів 

WEAKNESS 
слабка сторона: 

внутрішня 

характеристика 

підприємства, яке 

відносно 

конкурента 
виглядає слабким 

(нерозвиненим) і 

яку підприємство 

в силі усунути 

OPPORTUNІTY 
можливість: 

характеристика 

зовнішнього 

середовища 

підприємства (тобто 

ринку), що надає всім 

учасникам даного 

ринку можливість 

для розширення 

свого бізнесу 

THREAT 
загроза: 

характеристика 

зовнішнього 

середовища 

підприємства 

(тобто ринку), 

яка знижує 

привабливість 

ринку для всіх 

учасників 

Рис. 2. Блок-схема головної мети, завдання та розкриття

абревіатури SWOT-аналізу

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ОСНОВНІ 
ПИТАННЯ, ЯКІ 

ВИРІШУЄ 
SWOT-АНАЛІЗ 

1) які сильні та слабкі 

сторони підприємства? 

2) який вплив на 

діяльність 

підприємства 

зовнішнього 

середовища? 

3) наскільки підприємство 

може скористатися своїми 

сильними сторонами для 

протистояння зовнішньому 

середовищу? 

4) якою мірою слабкі 

сторони не 

дозволяють цього 

йому зробити? 

5) яку оцінку можна дати підприємству 

виходячи зі сполучення сильних і 

слабких сторін діяльності, а також 

можливостей та загроз? 

6) які стратегії варто впровадити 

та реалізувати підприємству при 

сформованому сполученні 

сильних й слабких сторін, 

можливостей та загроз? 

Рис. 3. Блок-схема основних питань, які розглядає SWOT-аналіз
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буд", ПП "Форпост-Волинь", ТОВ "Агроінтрейд",
ПрАТ "Волиньвтормет", ПП "Електроприладтехсервіс",
ТОВ "Аргос СП", ПП "Гідромаш". Також потрібно наго-
лосити, що у ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536" знач-
ними темпами зростають обсяги виробництва у зв'язку
з високою зацікавленістю їх послугами на відповідно-
му ринку.

Слабкі сторони ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536":
на будівельному ринку з 05 січня 1999 р., при цьому дане
підприємство немолоде, але не дуже відоме на ринку
будівельних послуг, недостатній рівень рекламної по-
літики позбавляє його можливості одержання нових
клієнтів. Через значні витрати, високу собівартість про-
дажів, відсутності в достатньому обсягу позикових за-
собів, у підприємства не вистачає коштів для введення
знижок і вигідних пропозицій. Низький рівень оптимі-
зації витрат приводить до стрибкоподібної рентабель-
ності підприємства, а також зростання відстрочки пла-
тежів клієнтам, необачна кредитна політика підприєм-
ства приводить до збільшення дебіторської заборгова-
ності.

Можливості ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536": має
гарну та стабільну перспективу розвитку, при цьому от-
римуючи в достатньому обсязі позикових коштів,
збільшуючи власні засоби, залучаючи додаткові дже-
рела інвестування, підприємство має можливість роз-
ширити своє виробництво, а також головне вийти на
ринок сусідніх областей, або на суміжні ринки. Зроста-
ючий будівельний ринок приведе до збільшення попиту
та нарощуванню клієнтської бази. Дуже важливо для
підприємства на сьогоднішній момент є оптимізування

видаткової частини, що дозво-
лить перш за все отримати ста-
більну зміну в напрямку збіль-
шення всіх видів позитивних
фінансовий результатів (при-
бутків). Поява нових технологій
може допомогти оптимізувати
витрати підприємства, тим са-
мим у нього з'явиться мож-
ливість впроваджувати знижки
та більше своєї уваги приділяти
проведенню більш ефективної
реклами.

Загрози ПрАТ "Луцьксан-
техмонтаж №536": в сьогод-
нішніх умовах присутня величез-
на конкуренція на будівельному
ринку, при цьому вимоги клієн-
тів і постачальників з кожним
роком зростають. Збільшення
цін на будівельні матеріали
може привести до скорочення
прибутків, а також є присутнім
ризик невиплати клієнтами своїх
боргових зобов'язань. Ще од-
нією з загроз також є дефіцит
висококваліфікованих праців-
ників.

Таким чином, для наочності
та деталізації отриманих резуль-
татів проведеного SWOT-аналі-

зу управлінсько-господарської діяльності ПрАТ "Луць-
ксантехмонтаж №536" побудуємо наступну блок-схему
(див. рис. 4).

Також потрібно згрупувати основні відповіді на заз-
начені питання на початку виконання SWOT-аналізу: які
сильні та слабкі сторони підприємства?; який вплив на
діяльність підприємства зовнішнього середовища?; на-
скільки підприємства може скористатися своїми силь-
ними сторонами для протистояння зовнішньому сере-
довищу?; якою мірою слабкі сторони не дозволяють
цього йому зробити? Для деталізації результатів відпов-
ідей на питання по SWOT-аналізу побудуємо відповід-
ну блок-схему (див. рис. 5).

На основі SWOT-аналізу, ми виявили ряд важли-
вих проблем, які підприємству необхідно вирішити,
при цьому пропозиції, які ми пропонуємо представи-
мо для наочності у вигляді наступної блок-схеми (див.
рис. 6).

Отже, виходячи з наведеного доцільно предста-
вити ще порівняльну характеристику головних кон-
курентів ПрАТ "Луцьксантехмонтаж №536", при цьо-
му наголосимо на тому, що на будівельному ринку
присутня значна кількість підприємств, які здійсню-
ють монтажні, фасадні, покрівельні, електромон-
тажні, ізоляційні, ремонтні роботи, антикорозійну й
пожежозахисну обробку, промисловий альпінізм,
будівництво будинків і ремонт різних конструкцій,
виготовлення різної будівельної продукції та мате-
ріалів, монтаж різних видів трубопроводів й інші
види робіт за профілем діяльності досліджуваного
підприємства.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

СИЛЬНІ СТОРОНИ (S): 
- репутація надійного партнера; 
 

- висока якість послуг; 
 

- різноманітний асортимент 

послуг; 
 

- висококваліфіковані трудові 

ресурси; 
 

- своєчасна здача об'єктів; 
 

- співробітництво з великими 

підприємствами; 
 

- збільшення доходів (виручки) у 

зв'язку з підвищенням обсягів 

виробництва. 

СЛАБКІ СТОРОНИ (W): 
- підприємство немолоде, на ринку будівельних 

послуг з 05 січня 1999 р.; 

- відсутність знижок і вигідних пропозицій; 

- недостатній рівень рекламної політики та 

підприємство недуже відоме на будівельному ринку; 

- нестача коштів (відсутність достатнього обсягу 

позикових засобів, використання значної 

кількості власних засобів); 

- нестабільна величина прибутків через значні обсяги 

виробництва та високу собівартість продажів; 

- значна величина дебіторської заборгованості; 

- непостійний рівень рентабельності основної 

діяльності. 

МОЖЛИВОСТІ (O): 
- зростаючий ринок приведе до збільшення 

будівництва житла; 

- поява нових технологій; 

- розширення виробництва (вихід на ринок 

сусідніх областей, або на суміжні ринки); 

- проведення більш ефективної реклами; 

- введення знижок; 

- оптимізація витрат; 

- залучення достатньої кількості інвесторів; 

- одержання максимально потрібної 

величини позикових засобів. 

ЗАГРОЗИ (T): 
- величезна конкуренція; 

- дефіцит висококваліфікованих 

працівників; 

- скорочення прибутків через 

збільшення собівартості будівництва 

(зростання цін на будівельні 

матеріали); 

- підвищення вимог клієнтів і 

постачальників; 

- невиплата клієнтами своїх боргових 

зобов’язань. 

РЕЗУЛЬТАТИ ПРОВЕДЕНОГО SWOT-АНАЛІЗУ УПРАВЛІНСЬКО-
ГОСПОДАРСЬКОЇ ДІЯЛЬНОСТІ ПрАТ «ЛУЦЬКСАНТЕХМОНТАЖ №536» 

Рис. 4. Блок-схема результатів SWOT-аналізу
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Конкуренція на будівельно-
му ринку значна, а отже, розг-
лянемо та виконаємо діагности-
ку найбільших 5 підприємств-
конкурентів й отриманні резуль-
тати для деталізації згрупуємо
у табл. 1.

Таким чином, виконавши
моніторинг підприємств-конку-
рентів: Будівельна компанія
"Абаван", ТОВ "Техпрофмон-
таж", ТОВ "Волинь Моноліт",
ТОВ "Луцьктехнобуд", ПрАТ
"Луцький домобудівельний ком-
бінат" можна зробити наступний
висновок проте, що на ринку бу-
дівельних послуг присутня вели-
чезна конкуренція. При цьому
головними чинниками, за якими
ПрАТ "Луцьксантехмонтаж
№536" програє є: стаж на рин-
ку; готовність до переговорів й
готовність врахувати побажан-
ня, вимоги клієнта (+ надання
знижок). Також ще констатуємо,
що значно негативних чинників
у порівняні з іншими підприєм-
ствами-конкурентами більше
немає, а отже, за період свого

існування воно вже отримало
репутацію дуже надійного парт-
нера, роботи виконуються ви-
сокої якості та в мінімальний
термін.

Відгуки клієнтів говорять
проте, що ПрАТ "Луцьксантех-
монтаж №536" — стабільне,
чесне підприємство, яке пова-
жає своїх клієнтів, при цьому
відмітимо, що ті, хто хоч раз
користувався послугами дано-
го підприємства, радять його
своїм знайомим і самі з задо-
воленням звертаються до ньо-
го не один раз. Воно співпра-
цює з надійними виробниками
та постачальниками високо-
якісної продукції, необхідної
для виконання робіт. Викори-
стання новітнього устаткуван-
ня, сучасних матеріалів і тех-
нологій дозволяє досліджува-
ному будівельному підприєм-
ству виконувати всі ремонтно-
будівельні роботи на високо-
му рівні. Персонал висококва-
ліфікований, який має вищу
освіту та допуски до всіх видів
спеціалізованих робіт, праців-
ники виконують свою роботу
на 100% якісно та відпові-

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Можливості (O) Загрози (T) 

Як дані сторони здатні забезпечити 

можливості підприємства? 

- збільшення доходу (виручки) у 

зв'язку з збільшенням обсягів 

виробництва говорить проте, що воно 

необхідне на ринку, його послуги 

користуються значним попитом, а 

отже, підприємство має можливість 

розширити своє виробництво; 

- репутація надійного партнера дає 

можливість залучення інвесторів і 

одержання достатнього обсягу 
позикових коштів; 

- висока якість послуг і своєчасна здача 

об'єктів дає можливість збільшити 

клієнтську базу; 

- підприємство має можливість вийти 

на суміжні ринки, тому що збільшує 
асортименти своїх послуг; 

- співробітництво з великими 

підприємствами дає можливість добре 

прорекламувати своє підприємство. 

Як дані сторони можуть усунути загрози для 

підприємства? 

- значною загрозою підприємства є величезна 

конкуренція на будівельному ринку, але воно за 

відповідний час роботи вже зарекомендувало себе, як 

надійний та чесний партнер, що виконує свої численні 

послуги вчасно, високої якості кваліфікованими 

працівниками; збільшення доходу (виручки) у зв'язку з 

підвищенням обсягів виробництва говорить проте, що 

підприємство та його послуги користуються значним 

попитом на будівельному ринку, а отже, воно здатне 

конкурувати на ринку; 
- тому що на підприємстві працює багато 

кваліфікованого персоналу, дефіцит працівників на 

ринку нам не так страшний, крім, того воно 

проводить навчання своїх працівників і націлене на 

підвищення кваліфікації своїх співробітників; 

- збільшення клієнтів і обсягів виробництва, 
зростаючий попит і ринок за умов оптимізації витрат 

зможе привести до підвищення прибутків; 

- якість і асортимент послуг поліпшується, підприємство 

має можливість задовольняти вимоги клієнтів. 
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Наскільки дані сторони заважають 

використанню можливостей? 

- недостатній досвід роботи та низька 

популярність підприємства може 

перешкодити вийти на ринки сусідніх 

областей, тому що для початку 

необхідно достатньо освоїтися та 

отримати популярність у своєму місті; 

- значні витрати заважають 

підприємству ввести систему знижок і 

більше своєї уваги приділяти 

проведенню більш ефективної реклами; 

- відсутність в достатньому обсязі 

коштів, нестабільна величина прибутків 

перешкоджає більш ефективному 

розширенню виробництва. 

Наскільки дані сторони можуть привести до 

настання загроз? 

- відсутність недостатнього досвіду роботи 

приводить до високої конкуренції на ринку; 

- погана підготовка у вузах грамотних працівників 

приводить до дефіциту фахівців; 

- відсутність знижок і вигідних пропозицій може 

привести до невдоволення з боку клієнтів; 

- висока собівартість продажів приводить до 

нестабільної величини прибутків; 

- збільшує відстрочки платежу клієнтам, необачна 

кредитна політика підприємства може привести до 

загрози невиплати та значній відстрочці клієнтами 

своїх боргових зобов’язань. 

Рис. 5. Блок-схема відповідей по SWOT-аналізу

  Можливості (O)  Загрози (T) 
     

Сильні 
сторони 

(S) 

 Пропозиції щодо плану маркетингу, 

які необхідно провести, щоб 

використовувати сильні сторони для 

збільшення можливостей 

підприємства (SO): подальше 

підвищення якості, виходячи з вимог 

споживачів, для цього потрібне: 

- впровадження сучасних технологій; 

- використання більш якісних 
матеріалів; 

- зменшення часу виконання 

замовлень; 

- освоєння нових ринків збуту; 

- розширення асортиментів 

будівельних послуг. 

 Пропозиції, які використовують сильні 

сторони підприємства, щоб уникнути 
загроз (ST): 
 

- збільшити кошти, у першу чергу за рахунок 

позикових засобів, за рахунок зменшення 

запасів або за рахунок додаткових власних 

засобів і нерозподіленого прибутку, у тому 

числі за рахунок сторонніх інвестицій; 
 

- продовження підвищення кваліфікації своїх 

працівників, заохочення одержання 

додаткових ліцензій, сертифікатів; 
 

- проведення соціальної політики (надання 

своїм працівникам додаткових пільг, послуг і 

виплат соціального характеру). 

     

Слабкі 
сторони 

(W) 

 Пропозиції, які необхідно провести, 

переборюючи слабкі сторони та 

використовуючи представлені 

можливості (WO): 
 

 

- збільшення необоротних активів 

шляхом фінансових вкладень, 

результатів досліджень і розробок, 

підвищення нематеріальних активів 

(одержання ліцензій, сертифікатів); 
 

 

- проведення маркетингової 

політики: впровадження системи 

знижок і здійснення рекламної 

кампанії (розміщення інформації про 

продукцію та підприємство в ЗМІ); 
 

 

- переймати досвід закордонних 

будівельних підприємств. 

 Пропозиції, які мінімізують слабкі сторони 

для запобігання загроз (WT): 

- оптимізація витрат шляхом зменшення 

змінних витрат, а саме: модернізації 

виробничих процесів; застосування 

ресурсозберігаючих технологій; зменшення 

прямих витрат на сировину, матеріали; 

оптимізації кількості персоналу; 

- зменшення дебіторської заборгованості 

шляхом: персоніфікування відповідальності 

за дебіторську заборгованість; закріплення 

конкретних працівників за кожним 

дебітором; контролювання динаміки 
дебіторської заборгованості, строків 

погашення боргів; передбачення штрафних 

санкцій за невиконання умов по оплаті; 

- вивчення покупців з погляду потреб 

населення; 

- виявлення намічених змін на ринку, пошук 

шляхів реагування на вплив зовнішніх 

факторів. 

Рис. 6. Блок-схема пропозицій, які прийняті на основі SWOT-аналізу
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дально. ПрАТ "Луцьксантех-
монтаж №536" прагне до під-
вищення кваліфікації та одержан-
ню додаткової освіти своїх
співробітників.

Дане підприємство надає
значний асортимент будівель-
них послуг від обробки метале-
вих виробів з використанням
основних технологічних про-
цесів до виробництва столяр-
них і теслярських робіт, штука-
турних, малярних, скляних, са-
нітарно-технічних, ізоляційних,
електромонтажних і  інших
робіт.

Також воно враховує всі по-
бажання та вимоги клієнтів, зав-
жди уважно відноситься до за-
мовників, готові змінити свої умо-
ви, та йти на зустріч. ПрАТ "Луць-
ксантехмонтаж №536" знахо-
диться в партнерстві з такими ве-
ликими підприємствами, як: ПП
"Склобудсервіс"; ПрАТ "Волинь-
обленерго"; СВК "АГРО-
СЕРВІС"; ТОВ "Юнілайф"; ПП
"Західгазбуд"; ПП "Форпост-Во-
линь"; ТОВ "Агроінтрейд"; ПрАТ
"Волиньвтормет"; ПП "Електроп-
риладтехсервіс"; ТОВ "Аргос
СП"; ПП "Гідромаш".

ВИСНОВКИ І ПЕРСПЕКТИВИ
ПОДАЛЬШИХ ДОСЛІДЖЕНЬ

Таким чином, здійснення стратегічного аналізу за
наведеними двома методами, які представлені в роботі,
дозволяє будівельному підприємству структурувати
інформацію як про зовнішній ринок, так і про саме
підприємство. Тому підприємство має можливість по-
новому поглянути на поточну ситуацію та побачити мож-
ливі перспективи, поставити реалістичні цілі розвитку,
які підприємство має змогу досягти, розробити набір
конкретних стратегій для досягнення представлених
цілей, сформувати та реалізувати функціональні плани
ринкових заходів.
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Коефіцієнт 
вагомості 

критерію,  
% 

1. Надійність підприємства та 

ступінь дотримання договірних 
зобов'язань 

5 5 5 5 4 4 22 

2. Стаж на ринку 3 4 5 5 4 4 16 

3. Якість реалізованих послуг, 

будівельного матеріалу 

5 5 5 4 4 4 16 

4. Рівень кваліфікації персоналу 5 5 4 5 5 3 8 

5. Широта асортиментів послуг 5 4 4 3 3 4 8 

6. Своєчасність здачі об'єкта 5 5 3 4 4 3 8 

7. Готовність до переговорів й 

готовність врахувати побажання, 

вимоги клієнта (+ надання 

знижок) 

3 5 4 4 4 4 8 

8. Популярність на ринку 4 5 3 3 5 5 7 

9. Співробітництво з великими 
підприємствами 

4 3 2 1 2 3 7 

Разом - - - - - - 100 

Інтегральний показник 4,38 4,62 4,25 4,10 3,93 3,84 - 

Розрахунок загального рівня інтегрального показника: 

І) (5*0,22)+(3*0,16)+(5*0,16)+(5*0,08)+(5*0,08)+(5*0,08)+(3*0,08)+(4*0,07)+(4*0,07) = 4,38 

ІІ) (5*0,22)+(4*0,16)+(5*0,16)+(5*0,08)+(4*0,08)+(5*0,08)+(5*0,08)+(5*0,07)+(3*0,07) = 4,62 

ІІІ) (5*0,22)+(5*0,16)+(5*0,16)+(4*0,08)+(4*0,08)+(3*0,08)+(4*0,08)+(3*0,07)+(2*0,07) = 4,25 
ІV) (5*0,22)+(5*0,16)+(4*0,16)+(5*0,08)+(3*0,08)+(4*0,08)+(4*0,08)+(3*0,07)+(1*0,07) = 4,10 

V) (4*0,22)+(4*0,16)+(4*0,16)+(5*0,08)+(3*0,08)+(4*0,08)+(4*0,08)+(5*0,07)+(2*0,07) = 3,93 

VІ) (4*0,22)+(4*0,16)+(4*0,16)+(3*0,08)+(4*0,08)+(3*0,08)+(4*0,08)+(5*0,07)+(3*0,07) = 3,84 

 

Таблиця 1. Порівняння з конкурентами


