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theoretical approaches that are valuable in the context of competitive 
intelligence and especially its analytical tools. It is suggested to consider 
competitive intelligence in terms of types of thinking of individuals that 
manage companies, determine the priority objectives of managing a business 
and approaches to managing the company. In this context, the theoretical 
approaches to competitive intelligence and the choice of its analytical tools 
are reactive and proactive ones, or opportunistic and strategic respectively. 
Companies are subdivided in accordance with applying one of approach in 
its pure form. This allows assessing the analytical tools used, determining 
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proposed scheme. Moreover, considering and studying any analytical activity 
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competitive intelligence.
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Москаленко Н. А., Леонова Ю. А. Теоретические подходы  
к конкурентной разведке и особенности ее аналитического  

обеспечения
Данная статья – это попытка авторов определить и описать те 
теоретические подходы, которые ценны в контексте конкурентной 
разведки и особенно ее аналитического инструментария. Предло-
жено рассматривать конкурентную разведку с точки зрения типов 
мышления субъектов, которые управляют компаниями, определяют 
приоритетные цели управления бизнесом и подходы к управлению 
компанией. В этом контексте теоретическими походами к  конку-
рентной разведке и выбору ее аналитического инструментария 
является реактивный и проактивный, или оппортунистический  
и стратегический соответственно. Компании разделяются в соот-
ветствии с  использованием того или иного подхода в чистом виде. 
Это позволяет давать оценку используемом аналитическому инстру-
ментарию, определять его плюсы и минусы, прогнозировать резуль-
таты и также их оценивать на основе предложенной схемы. Более 
того, рассматривая и изучая любую аналитическую деятельность 
по характеру и типами управленческого мышления, можно строить 
дальнейшие исследования, формировать гипотезы, концептуальные 
модели, методические подходы, практический инструментарий. Раз-
работана и предложена теоретическая модель, которая может вы-
ступать той основой, которая в обобщенном виде дает представле-
ние о закономерностях конкурентной разведки.
Ключевые слова: конкурентная разведка, аналитический инструмен-
тарий, теоретический подход, реактивный, проактивный, модель, 
тип мышления.
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Ця стаття – це спроба авторів визначити й описати ті теоретичні підходи, які є цінними в контексті конкурентної розвідки та особливостей її 
аналітичного інструментарію. Запропоновано розглядати конкурентну розвідку з точки зору типів мислення суб’єктів, які керують компаніями, 
визначають пріоритетні цілі управління бізнесом і загалом підходять до управління компанією. В цьому контексті теоретичними підходами до 
конкурентної розвідки та вибору її аналітичного інструментарію є реактивний та проактивний підходи, або опортуністичний та стратегічний 
відповідно. Компанії поділяються відповідно до використанням того чи іншого підходу в чистому вигляді. Це дозволяє надавати оцінку використо-
вуваному аналітичному інструментарію, визначати його плюси та мінуси, прогнозувати результати та також їх оцінювати на основі запропо-
нованої схеми. Більш того, розглядаючи та досліджуючи будь-яку аналітичну діяльність за характером і типами управлінського мислення, можна 
будувати подальші дослідження, формувати гіпотези, концептуальні моделі, методичні підходи, виробляти практичний інструментарій. Розро-
блена та запропонована теоретична модель може виступати тим підґрунтям, який в узагальненому вигляді надає уявлення про закономірності 
конкурентної розвідки та особливості її аналітичного інструментарію. 
Ключові слова: конкурентна розвідка, аналітичний інструментарій, теоретичний підхід, реактивний, проактивний, модель, тип мислення.
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Постановка проблеми. Конкурентна розвідка ви-
никла як потреба компанії в інформації про стан ділового 
оточення, суб’єктів, з якими взаємодіє організація, та тих, 
хто має вплив на її функціонування та розвиток. Результати 
конкурентної розвідки безпосередньо формують підґрунтя 
для прийняття стратегічних рішень та бізнес-планування. 
Особливістю конкурентної розвідки як виду аналітичної 
роботи є те, що вона поєднує в собі досягнення різних сфер 
діяльності, як то економіка, маркетинг, логіка, психологія, 
знання інформаційних систем. Іншою особливістю є те, 
що устояного інструментарію конкурентної розвідки не 
сформовано, в навчально-методичній літературі дуже об-
межена кількість праць з конкурентної розвідки, а в під-
ручниках з  економічного або бізнес-аналізу цей розділ 
також не представлено. Також слід відзначити, що чіткого 
визначення, якого б додержувалися науковці або представ-
ники освітянського простору, немає. І це також тому, що 
є декілька широковживаних назв конкурентної розвідки, 
таких як бізнес-розвідка, аналітична розвідка, ділова та 
стратегічна. Перелічені вже три особливості, які стика-
ються з наступною або обумовлені нею – це те, що ринок 
конкурентної розвідки досі не сформовано, але послуги є 
досить популярними в рамках аналітики економічної без-
пеки, бізнес-аналізу тощо. Якщо звернутися до міжнарод-
ної практики, то конкурентна розвідка стає в одному ряді 
з такими складовими стратегічного аналізу, як форсайт 
і бізнес-аналітика [1].

Конкурентна розвідка як механізм захисту компанії 
та підтримки управлінських рішень вважається таємничою 
діяльністю компанії і повністю відображає підходи систе-
ми управління до ведення бізнесу, її тип мислення. Загалом 
це пов’язано з тим, як компанія діє, яким рішенням віддає 
пріоритет – стратегічним чи тактичним. Це обумовлює ви-
бір об’єкта та предмета конкурентної розвідки, вимоги до 
інформації та її змісту, методи та шляхи пошуку й збору 
даних. 

Аналіз останніх досліджень і публікацій. Зазви-
чай щодо конкурентної розвідки виникає дискусія, чи то є 
компетенція спеціальних органів чи сучасного маркетингу 
[1–4]. В цьому контексті можна дійти висновку, що мето-
дологічна основа, як і теорія конкурентної розвідки, не є 
сформованою, потребує подальших досліджень і розробок.

Конкурентна розвідка як предметна область дослі-
джень знаходиться в полі зору як теоретиків, так і практи-
ків. Однак теоретичне підґрунтя конкурентної розвідки є 
розгалуженим, для обґрунтування підходів і методів кон-
курентної розвідки необхідно звернутися до праць теорії 
конкуренції та конкурентної стратегії, конкурентного та 

стратегічного аналізу, системного, процесного, комплек-
сного, ситуаційного підходів [5–8].  

«Розвідка» походить від «відати», «розвідувати», 
«здобувати відомості», «дізнаватися про кого-, що-небудь, 
розпитуючи когось або спостерігаючи за кимсь, чимсь», 
«обстежувати, досліджувати, вивчати що-небудь з певною 
метою» [9]. Отже, мислення, основною функцією якого є 
аналіз і синтез, є підґрунтям розвідки, а типи мислення 
формують підходи до її аналітичного забезпечення (фор-
мування інформаційної бази, методичного та організацій-
ного забезпечення). Буквально можна сказати, що мислен-
ня визначає, яким чином компанії вирішують проблеми, 
знаходять можливості та їх використовують. Мислення – 
це пізнавальна діяльність людини, яка є опосередкованим 
і узагальненим способом відображення дійсності. Продук-
том мислення є думка, яка приймає форми ідеї, сенсу і по-
няття. Основною функцією мислення є вміння отримувати 
знання про об'єкти, відносини і властивості, які не можуть 
бути сприйняті безпосередньо. Мислення здатне проводи-
ти операції, такі як: аналіз – поділ явища / предмета на скла-
дові компоненти; синтез – об'єднання розділених аналізом 
компонентів з виявленням при цьому істотних зв'язків.

Огляд наукових і навчальних праць з тематики кон-
курентної розвідки доводить, що більша увага приділяєть-
ся методам конкурентної розвідки [1; 8], компетентності 
фахівців і професіоналів з конкурентної розвідки [3; 4], 
організаційним факторам впливу на конкурентну розвідку 
тощо. Але не приділяється увага розбудові методологічної 
бази конкурентної розвідки, теоретичним підходам, які б 
пов’язували та пояснювали, яким чином компанії досяга-
ють успіху, базуючись на продуктах і процесах конкурент-
ної розвідки.

До останнього часу в дослідженні конкурентної роз-
відки базовими вважаються праці Майкла Портера, такі 
як «Конкурентна стратегія», «Міжнародна конкуренція» 
[6; 7]. А отже, конкурентна розвідка втілює тип мислення, 
який закладено цими працями. 

Мета статті полягає у визначенні та описі тих теоре-
тичних підходи, які, на думку авторів, є цінними в контек-
сті конкурентної розвідки та особливостей її аналітичного 
інструментарію. 

Виклад основного матеріалу. Конкурентна розвід-
ка є тим самим інструментом, який дозволяє на основі по-
єднання інформації про стан конкурентного середовища 
(конкурентів, партнерів, продуктів, технологій тощо), ме-
тодів і технологій аналізу (конкурентного, стратегічного, 
фінансового) довести або сформувати певну ринкову цін-
ність для компанії (в продуктах, методах, стратегіях, парт-
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нерствах тощо) – це або забезпечення безпеки або конку-
рентних переваг. Ці терміни та сторони ведення бізнесу 
взаємопов’язані.

Все будується на досконалій аналітиці. З огляду на 
відсутність адекватних та релевантних за часом навчаль-
них і узагальнюючих наукових праць для створення аналі-
тики конкурентної розвідки можемо скористатися напра-
цюваннями аналітиків з розвідки [10], систематизувати те-
оретичні підходи та побудувати власну теоретичну модель 
конкурентної розвідки. При цьому будь-яка з цих книг має 
чітку методологію інформаційної роботи, з цієї причини 
вони можуть одночасно розглядатися і як введення в ді-
яльність конкурентної розвідки.

З огляду на те, що будь-яка розвідка – це, перш за 
все, процес дослідження, а також організована діяльність, 
то основними теоретичними підходами управління конку-
рентною розвідкою є системний, ситуаційний, комплек-
сний та програмно-цільовий. Конкурента розвідка прово-
диться на підтримку системи прийняття рішень і виконує 
їх певні функції. Застосування означених підходів дає від-
повіді на питання: що є об’єктом і предметом конкурентної 
розвідки, в інтересах яких суб’єктів проводиться конку-
рента розвідка, хто її проводить, яка компетенція суб’єктів 
конкурентної розвідки, на вирішення якої проблеми спря-
мована розвідка, які можливі ресурси до використання, 
коли потрібна інформація тощо.

Водночас в умовах інформаційного суспільства та 
економіки знань успіх сучасних компаній більшою мірою 
залежить від того, наскільки компанії використовують 
можливості інформації, її використання, чи мають цінні 
компетенції з конкурентної розвідки. А саме тому основою 
конкурентної розвідки як аналітичної діяльності є теорії 
мислення.

Мислення – складний і багатогранний процес, який 
вивчають різні науки: психологія, медицина, біологія, кі-
бернетика, генетика, логіка і багато інших. Саме тому тіль-
ки комплексний підхід, поєднуючи різні теорії мислення, 

є підґрунтям розроблення та особливостей аналітичного 
інструментарію конкурентної розвідки.

Отже, успіх і цінність результатів конкурентної роз-
відки залежатиме від відповідей на певні запитання. Засто-
совуючи «закон Міллера» (7 ± 2), визначимо п’ять запитань, 
які визначають закономірності (розбіжності) в підходах до 
аналітичного забезпечення конкурентної розвідки та фор-
мування її оригінальних моделей в діяльності компаній. 
Отже:

1. Наскільки компанії потрібна інформація у кон-
кретній проблемній ситуації?

2. Якого типу інформація реально використовується 
компанією?

3. Якими методами компанія отримує цінну інфор-
мацію?

4. Як компанія користуються цією інформацією?
5. Що може дати використання інформації, яка її цін-

ність?
Саме ці запитання покладено в основу упорядкуван-

ня та визначення теоретичних підходів щодо аналітичного 
забезпечення конкурентної розвідки підприємства.

Так, якщо безпека – це стан захищеності підприєм-
ства від зовнішніх і внутрішніх загроз, то в цьому випад-
ку можна уточнити, що це будуть загрози конкурентного 
середовища. Тобто загрози, які виходять від конкурентів, 
партнерів або пов’язані із появою нових товарів на ринку, 
нових технологій тощо.

Захищеність передбачає певну стійкість під тиском 
або впливом негативних для компанії факторів. Якщо при-
гадати формулу ризику, то вона складається з загрози та 
вразливості. Отже, конкурентна розвідка може виступати 
інструментом, спрямованим або на нівелювання загроз або 
вразливості компанії. В такому випадку це буде реактив-
ний підхід – тобто управління конкурентним середовищем 
шляхом реагування на зовнішні обставини. Модель реак-
тивного та проактивного підходів до конкурентної розвід-
ки матиме вигляд (рис. 1–2).

Компанія 
(конкурентна розвідка 
як інструмент протидії 

загрозам та забезпечення 
економічної безпеки)

Конкурентне 
середовище

Загрози

ЗагрозиЗагрози

Загрози

Рис. 1. Модель реактивного підходу до застосування 
конкурентної розвідки

Компанія 
(конкурентна розвідка 

як інструмент  
забезпечення 

конкурентних переваг
 та відмінної 
компетенції)

Конкурентне 
середовище

Можливості

Можливості Можливості

Можливості

Рис. 2. Модель проактивного підходу до застосування 
конкурентної розвідки

Реактивний підхід по конкурентної розвідки – це 
її здійснення на протидію загрозам, які можуть бути як 
внутрішні, так і зовнішні і можуть призвести до зниження 
ефективності підприємства, втрати керованості, порушен-

ня його стабільного функціонування – це все ті, які спря-
мовані на зниження економічної безпеки підприємства. До 
зовнішніх для підприємства відносяться загрози, обумов-
лені причинами, не пов'язаними безпосередньо з діяльніс-
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тю самого підприємства, такі як розкрадання матеріальних 
коштів і цінностей особами, що не працюють на певному 
підприємстві, незаконні дії конкурентів, вимагання з боку 
кримінальних структур. Детально загрозам приділено ува-
гу в роботах [11; 12].

За реактивного підходу основні задачі конкурентної 
розвідки можна поділити за видами загроз, а саме:

при економічних загрозах у країні і світі – аналіз ��
та оцінка факторів впливу та ризиків фінансового 
стану та ведення бізнесу, посилення сприятливих 
і локалізація несприятливих чинників впливу еко-
номічного середовища на господарську діяльність 
компанії, розроблення рекомендацій з локалізації 
і нейтралізації ризиків;
при політичних загрозах у країні і світі – оцінка ��
наслідків ведення бізнесу: від порушення лан-
цюжків постачань до втрати ділової репутації, по-
силення сприятливих і локалізація несприятливих 
чинників впливу політичного середовища на гос-
подарську діяльність компанії, розроблення реко-
мендацій з локалізації і нейтралізації ризиків;
як реакція на дії з боку державних органів (коруп-��
ція тощо) – оцінка наслідків ведення бізнесу: від 
порушення ланцюжків постачань до втрати діло-
вої репутації; посилення сприятливих і локаліза-
ція несприятливих чинників впливу державних 
органів на господарську діяльність компанії, роз-
роблення рекомендацій з локалізації і нейтраліза-
ції ризиків;
при здійсненні цивільно-правових відносин ��
з  контрагентами – перевірка інформації щодо 
місцезнаходження боржника та його фінансово-
го стану, розроблення рекомендацій з локалізації 
і нейтралізації ризиків;
як реакція на дії конкурентів – перевірка конку-��
рентів – встановлення обставин недобросовіс-
ного конкурента, розголошення інформації, що є 
комерційною таємницею, неправомірного вико-
ристання в підприємницькій діяльності фірмових 
знаків і найменувань, повний аналіз діяльності 
конкурента, розроблення рекомендацій з локалі-
зації і нейтралізації ризиків;
як реакція на техногенні та природні загрози – ��
оцінка наслідків ведення бізнесу: від порушення 
ланцюжків постачань до втрати ділової репутації, 
розроблення рекомендацій з локалізації і нейтра-
лізації ризиків;
загрози, пов'язані з організованою злочинністю, – ��
оцінка наслідків ведення бізнесу: від порушення 
ланцюжків постачань до втрати ділової репутації; 
посилення сприятливих і локалізація несприятли-
вих чинників впливу організованої злочинності 
на господарську діяльність компанії, розроблення 
рекомендацій з локалізації і нейтралізації ризиків.

Як показує практика, компанії, що займаються кон-
курентною розвідкою, а це в тому числі консалтингові, які 
надають інформаційно аналітичну підтримку, охоронні 
агенції, всі вони займаються перевіркою ділових партне-
рів, більше половини здійснюють дослідження ринку, збір 
інформації для переговорів, менша частина – здійснюють 

встановлення обставин недоброчинної конкуренції, аналіз 
діяльності конкурентів.

Якщо модель реактивного підходу до конкурентної 
розвідки спрямована на використання можливостей кон-
курентного середовища для запобігання загроз, то модель 
проактивна на формування цих можливостей. Можливість 
– це здійсненність, допустимість чого-небудь [9, с. 115].  

Конкурентна розвідка також може виступати інстру-
ментом формування конкурентних переваг або забезпечен-
ня відмінної компетенції компанії. Конкурентна перевага 
означає наявність у компанії унікальних характеристик, що 
вигідно відрізняють її від інших аналогічних суб'єктів на 
ринку. Це можуть бути цінності для покупців у продуктах 
компанії, для партнерів – цінності взаємодії із компанією, 
для суспільства – цінності, які створює компанія для лю-
дей тощо. Тож такий підхід можна віднести до проактивно-
го, в основі якого вибудова цілей та стратегій діє на ринку, 
справляє активний вплив на процеси та явища. 

Основними завданнями конкурентної розвідки за 
умов проактивного підходу будуть: інформаційна оцін-
ка партнерів, клієнтів, конкурентів, контрактів; збір ін-
формації про сильні та слабкі сторони конкурентів, екс-
пертна оцінка планів і стратегій основних конкурентів; 
інформаційно-аналітична підтримка процесів підготовки, 
прийняття і супроводження рішень компанії, системати-
зація результатів реалізації раніше прийнятих рішень; ін-
формаційний контроль розвитку інфраструктури ринку, 
конкурентів, їхніх рекламних дій; інформаційний супровід 
власних активних дій на ринку (публікації, реклама, ви-
ставки, дезінформація тощо); забезпечення координації 
і взаємодії функціональних підрозділів на основі взаємного 
обміну інформацією про оточення компанії; розроблення 
коротко- і довгострокових прогнозів впливу навколишньо-
го середовища на господарську діяльність компанії; вияв-
лення потенційних загроз, джерелом яких є конкурентне 
середовище. 

Використовуючи реактивний та проактивний під-
ходи та надаючи відповідь на 5 запитань, які нами постав-
лено, отримаємо відповіді, які в подальшому можуть бути 
використані для відповіді на інше запитання: як фахівці та 
компанії застосовують аналітику конкурентної розвідки, 
як компанії поділяються за цими підходами та яких резуль-
татів досягають (рис. 3). 

Розвідка повинна надавати організації можливості 
дій у попереджуючому режимі, тобто до початку або реа-
лізації поточних подій, форс-мажорів або зміни ринкової 
кон'юнктури. Саме з цією метою система розвідки починає 
дослідження завдань не сьогоднішнього, а завтрашнього 
дня, адже це дозволяє отримати інформацію і рекомен-
дації і використовувати їх в попереджуючому режимі, за-
вчасно, до настання цих подій. Наслідком використання 
подібного потенціалу в своєму бізнесі є підвищення його 
конкурентоспроможності. Створення ефективної системи 
комерційної розвідки вимагає часу на своє розгортання, 
напрацювання відповідних баз даних і знань і обзаведення 
корисними контактами в середовищі першоджерел і екс-
пертів, які добре знають ринок і готові ділитися інформа-
цією. Терміни розгортання подібної ефективної системи 
комерційної розвідки можуть коливатися у проміжку від 
року до півтора років. 
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Результати досліджень конкурентної розвідки обро-
бляються таким чином, що вони безпосередньо є основою 
для прийнятих стратегічних рішень або є вступними для 
процесу стратегічного планування. Конкурентна розвідка 
заснована на факторі часу і прив'язана до нього.

Реактивний та проактивний підходи співставляють 
із опортуністичним і стратегічним типом мислення [13; 
14]. Особливість стратегічного мислення в тому, що воно 
вказує не стільки на те, що компанія робить, скільки на 
те, чого вона не робить, а стратегія – це довгостроковий 
концептуальний план прискореного зростання компанії, в 
якому вказані грандіозні цілі компанії і засоби досягнення 
цих цілей.

Слово «опортунізм» походить від англійського 
opportunity – «можливість». Opportunity – це прагматична 
негайна тактична можливість малої перемоги. Це активні 
винахідливі люди, що прагнуть зростання. Однак керують-
ся вони не глобальними стратегічними ідеями, а дрібними 
тактичними можливостями, що випливають з реалій сьо-
годення.

Саме стратегічний та опортуністичний підходи, на 
думку авторів, є цінними в питаннях конкурентної розвід-
ки, визначають її місію, цілі, задачі, вибір методів і цінність 
результатів. Таку теоретичну модель можна подати таким 
чином (рис. 4).

Як правило, автори наукових досліджень з конку-
рентної розвідки не розглядають цей інструмент за реак-
тивним або проактивним характером. Скоріше досліджу-
ють задачі, які вирішуються за допомогою конкурентної 
розвідки. Водночас розуміння характеру застосованого 

інструментарію, його цільової спрямованості дозволяє 
максимально обґрунтовано підійти до вирішення проблем 
компанії на засадах конкурентної розвідки: визначення 
цілей і задач, вибору методів, шляхів пошуку інформації, 
технології отримання результату.

Висновок. Отже, в статті запропоновано розгля-
дати конкурентну розвідку з точки зору типів мислення 
суб’єктів, які керують компаніями, визначають пріоритетні 
цілі управління бізнесом і загалом підходять до управління 
компанією. В цьому контексті теоретичними підходами до 
конкурентної розвідки та вибору її аналітичного інстру-
ментарію є реактивний та проактивний підходи, або опор-
туністичний та стратегічний відповідно. Це не означає, що 
компанії поділяються на тих або інших в чистому вигляді, 
але дозволяє надавати оцінку використовуваному аналі-
тичному інструментарію, визначати його плюси та мінуси, 
прогнозувати результати та також їх оцінювати на основі 
запропонованої схеми (рис. 3). Більш того, розглядаючи 
та досліджуючи будь-яку аналітичну діяльність за харак-
тером і типами управлінського мислення можна будувати 
подальші дослідження, формувати гіпотези, концептуальні 
моделі, методичні підходи, виробляти практичний інстру-
ментарій. 

Розроблена та запропонована теоретична модель 
(рис. 4) може виступати тим підґрунтям, який в узагаль-
неному вигляді надає уявлення про закономірності конку-
рентної розвідки й особливості її аналітичного інструмен-
тарію. В подальшому доцільно глибше дослідити саме ме-
тоди й інформаційне забезпечення, розробляти релевантні 
за часом і потребою методичні підходи.  

 Орієнтована на підтримку майбутніх 
показників і пошук шляхів забезпечення 
економічної безпеки

 Виявлення тенденцій на основі фактичної 
інформації

 Погляд з точки зору всієї компанії
 Ключові запитання конкурентної 

розвідки – 
що відбувається зараз? Чи можемо ми 
ексраполювати ситуацію?

 Мета – удосконалення окремих 
бізнес-процесів

 Орієнтована на вирішення фактичних 
проблем та виявлення причинно-
наслідкових зв’язків

 Збір та використання фактичної 
інформації

 Аналітика використовується локально
 Ключові запитання конкурентної 

розвідки – чому проблема сталася? 
 Мета – отримати інформацію і ліквідувати 

проблему

Реактивний 
підхід

 Орієнтована на підтримку стратегічних 
цілей та відмінної компетенції

 Активний збір інформації про 
конкурентне середовище з метою 
вилучення досвіду та нових гіпотез

 Аналітика конкурентної розвідки як 
елемент ланцбга створення вартості 
підприємства

 Ключові запитання конкурентної 
розвідки – що далі? Які є можливості

 Мета – стійкі конкурентнв переваги

 Орієнтована на пошук потенційних 
проблем та проблем у розвитку

 Виявлення тенденцій на основі фактичної 
інформації

 Аналітика використовується локально
 Ключові запитання конкурентної 

розвідки – як можемо використовувати 
накопичену інформацію, щоб мати 
відмінності від інших учасників ринку? 

 Мета – сяормувати відмінності та окремі  
конкурентні переваги

Проактивний 
підхід

Можливості

Загрози

Рис. 3. Позиціонування підходів до застосування аналітики конкурентної розвідки 
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Річні

Тактичні

Опортуністичний (реактивний) підхід

Методи конкурентної розвідки Методи конкурентної розвідки

Цілі конкурентної розвідки

Місія конкурентної розвідки – підтримка сталого ведення 
бізнесу та розвитку компанії

Тактичні

Стратегічний (проактивний) підхід

Задачі конкурентної розвідки орієнтовані на 
усунення існуючих  загроз та запобігання їх впливу 

на предмет економічної безпеки

Інформаційне забезпечення
 Моніторинг і аналіз (у т. ч. ресурсів інтернет з відкритих та закритих джерел)
 Формування потрібного інформаційного поля
 Аналітичні огляди
 Формування баз даних

Інформаційне забезпечення
 Моніторинг і аналіз (у т. ч. ресурсів інтернет з відкритих та закритих джерел)
 Формування потрібного інформаційного поля
 Аналітичні огляди
 Формування баз даних

Цінність аналітики конкурентнох розвідки
 Корпоративні і бізнес-рішення
 Рішення про вихід на ринок
 Злиття та поглинання, аудит, спільні підприємства
 Розробка продуктів
 Регулятивні або правові питання
 Дослідження або технологічні розробки
 Продаж або розвиток бізнесу

Задачі конкурентної розвідки орієнтовані на 
створення можливостей для бізнесу компанії, 

підтримку відмінної компетенції

 Оперативний аналіз (спостереження, 
порівняння)

 Фінансовий аналіз (фінансова ефективність)
 Аналіз конкурентів і клієнтів (аналіз ділової 

репутації конкурентів)

 Стратегічний аналіз (SWOT-аналіз, «5 сил», 
ланцюжок, створення вартост, стратегічні групи, 
матриця BCG)

 Аналіз зовнішнього середовища (аналіз 
проблем, аналіз сценаріїв, аналіз посередників, 
STEEP-аналіз)

 Фінансовий аналіз (фінансова ефективність, 
темпи стійкого зростання)

 Аналіз конкурентів і клієнтів (аналіз 
індівідуальних характеристик конкурентів, 
аналіз сегментації покупців, аналіз купівельної 
цінності, аналіз функціональних можливостей і 
ресурсів)

 Еволюційний аналіз (аналіз кривої досвіду, 
«вектор зростання», патентний аналіз, аналіз 
життєвого циклу продукції, життєвий цикл 
технології або аналіз S-кривих )

Рис. 4. Теоретична модель конкурентної розвідки та підходи до розроблення її аналітичного інструментарію
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