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Проблема підвищення конкурентоспроможності є актуальною для 

фармацевтичних підприємств, які для посилення власних конкурентних 

позицій повинні чітко усвідомлювати свої слабкі та сильні сторони, вести 

систематичний пошук найефективніших засобів ведення підприємницької 

діяльності. Вивчення конкурентів і визначення конкретних дій відносно 

головних конкурентів часто приносять навіть більше користі, ніж дійсний 

фактичний ріст на ринку. Розуміючи сильні та слабкі сторони конкурентів, 

можна оцінити їх потенціал, цілі, теперішню і майбутню стратегії. Це обу-

мовлює необхідність впровадження нових управлінських технологій, які в 

підсумку дозволять отримати конкурентні переваги внаслідок застосову-

вання досвіду підприємств-лідерів.  

Одним із засобів дослідження діяльності ринкових лідерів є бенчма-

ркінг, використання результатів якого сприяє удосконаленню напрямків 

стратегічної діяльності фірми і покращенню її результативності. Сутністю 

бенчмаркінгу є процес порівняльного аналізу підприємства чи його окре-

мих сегментів, різновидів діяльності, функцій з обраними зразками, які є 

лідерами на фармацевтичному ринку. 

З метою обґрунтування доцільності використання бенчмаркінгу фа-

рмацевтичними підприємствами проаналізовано етапи та визначено його 

види, які можуть застосовуватися вітчизняними виробниками ліків.  

В цілому бенчмаркінг як засіб визначення стратегії є ефективним за-

собом, який використовують для задоволення широкого спектру вимог для 
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удосконалення всіх сфер діяльності. За даними наукової літератури визна-

чено, що для проведення бенчмаркінгу компанія повинна дотримуватися 

певної послідовності етапів дослідження, які забезпечать їй бажаний ре-

зультат. Першочерговим є планування, яке передбачає визначення потреб 

споживачів і процесів на підприємстві, які ці потреби задовольняють. Го-

ловним його завданням є ідентифікувати критичні виробничі процеси і ро-

зробити підходи до їх оцінки для подальшого порівняння з більш успіш-

ними підприємствами. Також виділяють етап дослідження, на якому ви-

значають систему показників, вибір кандидатів-співучасників з бенчмаркі-

нгу та збір доступних даних. На етапі спостере-ження здійснюється власне 

спостереження за цільовим підприємством-конкурентом. Наступним є ана-

ліз, під час якого вивчаються фактичні та бенчмаркінгові показники, аналі-

зуються причини існування розбіжностей. Після того, як дані проаналізо-

вано, реалізується етап адаптації, де бенчмаркінг виступає як техніка удо-

сконалення процесу виробництва і вимагає певної структури управління 

змінами. Завершальним є удосконалення, головним завданням якого є ви-

бір тих методів та інструментів, які містять елементи безперервного пок-

ращення. Таким чином, процес бенчмаркінгу створює цикл, який забезпе-

чує постійність та послідовність процесу удосконалення компанії.  

Встановлено, що стратегічний бенчмаркінг є ефективним для покра-

щення загальної ефективності на основі дослідження стратегії й загальних 

підходів, які забезпечили досягнення успіху результативним компаніям. 

Стратегічний бенчмаркінг передбачає розробку нових товарів і послуг, 

підвищення стійкості та адаптацію до змін зовнішнього середовища. Ре-

зультати використання фармацевтичними підприємствами можна отрима-

ти лише у довгостроковій перспективі, що пов’язано з його складністю.  

Під процесним бенчмаркінгом розуміють дослідження окремих про-

цесів і операцій. При застосуванні фармацевтичними підприємствами цьо-

го виду бенчмаркінгу можна отримати знання щодо того, як підприємства-
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лідери, що належать до різних галузей, досягли успіху. Тобто, в основі є 

процес порівняння власного підприємства з найбільш успішним підприєм-

ством та дослідження механізму процесу. В результаті еталонного порів-

няння вирішуються два основних завдання: аналіз власної діяльності та 

порівняння отриманих показників з даними інших компаній, вивчення і  

застосування досвіду компаній-еталонів 

Галузевий бенчмаркінг передбачає порівняльний аналіз свого підп-

риємства з галузевими лідерами або кращими функціональними операція-

ми окремих компаній. Проводиться на основі порівнянні підприємств, що 

належать до однієї галузі, але не вважаються прямими конкурентами. При 

цьому партнерами по бенчмаркінгу зазвичай стають компанії, які мають 

схожі технологічні або ринкові характеристики. Оскільки даний вид не 

стосується прямих конкурентів, партнер в більшій мірі готовий поділитися 

інформацією та взяти участь у дослідженні. 

Отже, бенчмаркінг є універсальним засобом, різні його види допов-

нюють один одного, не припускаючи кризових ситуацій, що робить його 

одним з найбільш дієвих методів управління ефективністю й розвитком 

фармацевтичного підприємства. 
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