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Вступ. Конкуренція, як необхідний атрибут 
ринку та умова його функціонування, дедалі глиб-
ше проникає у відносини суб’єктів господарюва-
ння, її вплив відчувають всі галузі національної 
економіки, в тому числі і галузь освіти.  

Тривалий час діяльність вищої школи асоцію-
валася з високим рівнем соціальних гарантій. Із 
впровадженням у діяльність вищих навчальних зак-
ладів ринкових методів господарювання має місце 
зрощення ринкових відносин і соціальних гарантій. 
Оскільки ринкові відносини передбачають наяв-
ність попиту та пропозиції, то на ринку послуг ви-

щої освіти (ПВО) основу попиту становлять інтере-
си не тільки держави, але й суб’єктів господарюва-
ння та особистості; а обсяги пропозиції визнача-
ються як на державному рівні, так і самими ВНЗ. 
Взаємодія попиту та пропозиції відбувається завдя-
ки конкуренції, яка вимагає від суб’єктів ринку 
ПВО досить нових і нетрадиційних у їх діяльності 
відповідних конкурентних відносин.  

Аналіз останніх досліджень і публікацій. 
Конкурентні відносини між суб’єктів вищої освіти 
є предметом публікацій багатьох учених та практи-
ків. Проте у вітчизняних наукових працях вони роз-
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глядаються здебільшого через призму аналізу стану 
та тенденцій розвитку ринку освітніх послуг. Зок-
рема І. І. Кукурудза [9] розглядає окремі аспекти 
конкурентної боротьби на ринку послуг вищої осві-
ти в контексті виявлення проблем та окреслення 
шляхів соціалізації вищої школи. І. О. Чурносова 
[20, 21] досліджує інтенсивність конкурентної бо-
ротьби ВНЗ методом наукового пізнання розвитку 
ринку ПВО у трьох площинах економічного прос-
тору: галузевої, часової і територіальної, а також 
обґрунтовує домінування принципу „випадкового 
вибору” при формуванні конкурентних відносин 
вищих навчальних закладів на етапі зародження і 
становлення ринку послуг вищої освіти.   

Низка авторів акцентує увагу на використанні 
маркетингових підходів у формуванні конкурентної 
поведінки суб’єктів ринку ПВО. А. Я. Дмитрів [5] 
аналізує ринок ПВО Львівської області на основі 
маркетингових підходів. Ю.В. Іванов [7], Л. Р. Прус 
[15] акцентують увагу на використанні бенчмарке-
тингу у формуванні конкурентних переваг та управлі-
нні конкурентоспроможністю ВНЗ. О. В. Босак [2] 
на основі проведених маркетингових досліджень ви-
окремлює фактори конкурентоспроможності ВНЗ в 
системі формування економіки знань. І. Р. Лошенюк, 
А. Іванченко [11] акцентують на використанні ком-
плексу елементів маркетингу як основних інстру-
ментів конкурентоспроможності ВНЗ.  

Постановка завдання. Метою статті є дослід-
ження основних засад розвитку конкурентних від-
носин на вітчизняному ринку послуг вищої освіти.  

Незважаючи на численні наукові і прикладні 
напрацювання, питанням формування засад конку-
рентних відносин на вітчизняному ринку ПВО при-
діляється недостатньо уваги. Метою даного дослід-
ження є обґрунтування напрямів розвитку конку-
рентних відносин, особливостей їх прояву з огляду 
на постійні зміни, що відбуваються в конкурентно-
му середовищі та необхідності пошуку шляхів 
адаптації до них з боку суб’єктів ринку ПВО.  

Виклад основного матеріалу. Конкурентні 
відносини є складним явищем взаємозв’язків су-
б’єктів господарювання в умовах ринку. За еконо-
мічною суттю конкурентні відносини мають зма-
гальний характер, оскільки можуть відбуватись ли-
ше в конкурентному середовищі. Під поняттям 

„конкурентні відносини” розуміються відносини 
між суб’єктами господарювання, в основі яких ле-
жать економічне суперництво та боротьба за найви-
гідніші умови виробництва та збуту товарів, нада-
ння послуг, за привласнення найбільших прибутків, 
під час чого стихійно регулюються пропорції сус-
пільного виробництва та дотримується конкуренцій-
не законодавство. [13]. На думку Б. Ланіна: „Кон-
курентні відносини охоплюють головні сфери еко-
номічного життя – виробництво, розподіл, обмін і 
споживання. Вони виконують роль “сполучної тка-
нини”, завдяки якій ринкове господарство функціо-
нує як складна і багатоланкова система і завжди є 
певним режимом конкуренції” [10]. Формування 
конкурентних відносин між суб’єктами ринку пос-
луг вітчизняної вищої освіти відбувається неодно-
значно і має свої особливості.  

Конкурентні відносини на ринку ПВО, як і на 
будь-якому іншому  ринку, можна розглядати через 
єдність трьох складових:  

1) суб’єктів – продавців-виробників та покуп-
ців-споживачів; 

2) об’єктів – освітні послуги, конкурентні переваги; 
3) механізмів їх взаємодії – характер конку-

рентної боротьби, її інтенсивність, фактори впливу 
та регулювання боку з держави.    

Продавці-виробники послуг вищої освіти – 
ВНЗ різної форми власності та їх конкуренти – за-
кордонні ВНЗ, різні фірми, установи та громадські 
організації, які надають освітні послуги, або ство-
рюють і реалізують альтернативні їм послуги (аль-
тернативні засоби навчання і пізнання: диски, кни-
ги, інтернет, освітні канали та передачі радіо, репе-
титорство, а також виробники друкованих, відео-, 
аудіо-, комп’ютерних навчальних посібників тощо).  

На початок 2010/2011 н.р. продавців послуг ви-
щої освіти в Україні – ВНЗ І-ІV рівнів акредитації 
налічувалось 854 од., з них близько 600 – державні. 
Їх кількість порівняно з 2006/2007 н. р. зменшилась 
на 66 од. (рис.1) [17].  

Зменшення кількості навчальних закладів ви-
щої школи пов’язане, насамперед, з реформами в 
освітній галузі, які передбачають оптимізацію ме-
режі навчальних закладів з урахуванням демог-
рафічної і економічної ситуації та необхідності під-
вищення якості освіти. Із прийняттям Закону Украї-
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Рис.1. Динаміка кількості вищих навчальних закладів освіти в Україні за 2006 – 2011 рр. 
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ни „Про вищу освіту” їх кількість може стати ще 
меншою, частково, за рахунок пониження статусу 
ВНЗ, частково за рахунок невідповідності акреди-
таційним вимогам (лише у 2008 році рішенням Дер-
жавної акредитаційної комісії Міністерства освіти 
та науки було анульовано ліцензії та припинено 
діяльність 37 вищих навчальних закладів та їхніх 
філій). Міносвіти прогнозує скорочення кількості 
вищих навчальних закладів на 33% до 2013 року 
[12]. Незважаючи на тенденцію до зменшення кіль-
кості закладів вищої освіти їх кількість порівняно з 
іншими державами є значною. Наприклад, Вели-
кобританія таких навчальних закладів має 113; Іта-
лія – 83; Німеччина – 78; Іспанія – 72; Франція – 71; 
Польща – 40 [14]. Враховуючи європейську прак-
тику (співвідношення функціонування 1-го універ-
ситету на 0,8-1 млн. населення) в Україні достатньо 
було б мати 100 університетів [12].  

Об’єктом конкурентних відносин виступають 
освітні послуги та конкурентні переваги ВНЗ і їх 
конкурентів, тобто те, за що борються суб’єкти 
конкурентних відносин.   

В економічній літературі освітня послуга розг-
лядається з різних наукових підходів: класичного 
ринкового, маркетингового, інституційного, сис-
темного [1], за кожним з яких виділяються ті, чи 
інші її особливості. Узагальнюючи різні наукові 
підходи освітню послугу вищої школи можна виз-
начити, як обсяг теоретичних знань, практичних на-
вичок та умінь, які одержують чи можуть одержа-
ти, навчаючись у ВНЗ. Освітнім послугам притама-
нні специфічні риси: 

1) нематеріальність. Їх неможливо „відчути” 
до моменту їх придбання, для більшої наочності во-
ни можуть бути проілюстровані навчальними пла-
нами, програмами, інформацією про методи, форми 
та умови надання послуг, сертифікати, ліцензії;  

2) мають вартість і споживчу вартість як і то-
вар; 

3) має характеристики як особистого, так і сус-
пільного блага (неконкурентність та невиключе-
ність), оскільки продукується та споживається з ме-
тою примноження не лише особистого, а й націо-
нального людського і соціального капіталу суспіль-
ства, регіону, особистості; 

4) надання послуг супроводжується позитив-
ними зовнішніми ефектами.  

5) якість надання послуги залежить не лише 
від кількості та якості освітніх програм, наукової та 
навчально-методичної літератури, методів і форм 
навчання, рівня професорсько-викладацького скла-
ду ВНЗ, а й безпосередньо від особистісних харак-
теристик викладача (рівня його знань, досвіду, пе-
дагогічної майстерності, комунікативних характе-
ристик); 

6) якість одержання послуги залежить від ба-
жання споживача (студента, слухача) засвоїти тео-
ретичні знання, практичні навики, уміння та його 
інтелектуальних індивідуальних можливостей;  

7) якість послуги може бути оцінено тільки 
через деякий час, у ході реалізації знань та навичок 
фахівця в практичній господарській діяльності;  

8) неможливість збереження, оскільки послуги 
неможливо попередньо заготовити, зберігати в очі-
куванні підвищення попиту на них;  

9) тривалість надання.  
10) висока еластичність попиту на них. Спожи-

вачі можуть свідомо обмежувати свої витрати на 
користь інших статей споживчого бюджету і нав-
паки. Так, розвиток системи дистанційної освіти 
видозмінює контакт виробника і споживача послу-
ги, перетворюючи його на віртуальний, тим самим 
розширюючи попит на різні види послуг освітніх 
установ [19]. 

Суб’єкти ринку послуг вищої освіти, як і учас-
ники будь-якого іншого ринку, перебувають у стані 
конкуренції. Важливою умовою ефективного функ-
ціонування ринку є взаємодія та узгодження інте-
ресів його суб’єктів. Реалізація конкурентних від-
носин між ними відбувається шляхом конкурентної 
боротьби. Інтенсивність конкуренції залежить від 
кількості конкурентів, сили конкурентної боротьби, 
тобто вміння трансформувати потенційні можли-
вості у реальні конкурентні переваги, впливу інших 
зовнішніх та внутрішніх чинників.  

Покупці послуг вищої освіти – абітурієнти, ба-
калаври, магістри, аспіранти, тобто всі, хто хоче 
навчатися у ВНЗ, конкурують між собою відповід-
но до освітньо-кваліфікаційного рівня та галузі 
знань за можливість одержати ці послуги. Конку-
рентна боротьба за продавця з боку покупців ПВО 
відбувається за умов конкурсного відбору: резуль-
татів ЗНО, вступних випробувань, тобто йде бо-
ротьба за право стати студентом, магістром аспі-
рантом, стажером, слухачем тощо. За останні роки 
сила конкурентної  боротьби з боку покупців освіт-
ніх послуг на вітчизняному ринку дещо посла-
билась, оскільки зменшилась кількість випускників 
шкіл, й відповідно кількість абітурієнтів.  

Слід зауважити, що інтенсивність конкурентної 
боротьби покупців ПВО нерівномірна залежно від 
рейтингового статусу ВНЗ, регіону його розміще-
ння, галузі знань, напряму підготовки та спеціалі-
зації, рівня підготовки. 

Рейтингові оцінки ВНЗ здебільшого підтвер-
джують результати конкурсів серед абітурієнтів на 
місця державного замовлення у вступних кампа-
ніях. За кількістю поданих заяв у 2011 р. найвищий 
конкурс спостерігався у таких ВНЗ, як Національ-
ний університет «Львівська політехніка», Львівсь-
кий національний університет імені Івана Франка, 
Авіаційний університет, Національний технічний 
університет України «Київський політехнічний 
інститут», Київський національний університет 
імені Т.Шевченка. Поряд з тим, до 20 ВНЗ абіту-
рієнти не подали жодної заяви, а більше 30 ВНЗ 
реєстрували від 1-9 заяв, що свідчить про слабкі 
конкурентні позиції цих закладів. У період вступної 
кампанії 2011 р. конкурентна боротьба  послаби-
лась серед абітурієнтів на окремі напрями підготов-
ки фахівців: інформатика, математика, фізика та 
інші [6].  

Вищі навчальні заклади, як продавці освітніх 
послуг конкурують за різними напрямами:  
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 за покупця – студента як вітчизняного, так й 
іноземного. За останнє десятиліття абітурієнтами 
стають не лише випускники середніх шкіл. Еконо-
міка знань актуалізувала проблему неперервної 
освіти і абітурієнтами стають особи, що мають пот-
ребу в другій вищій освіті. 
 за конкурентні переваги – за висококваліфі-

кованих викладачів; за фінансові ресурси; за про-
сування на міжнародний ринок освіти; за обсяги 
державного замовлення на підготовку фахівців за 
рахунок коштів державного бюджету.  

Вибір методів конкурентної боротьби між су-
б’єктами ринку послуг вищої освіти (ПВО) зале-
жить від інтенсивності змін у галузі конкурентного 
середовища і спонукає їх здійснювати аналіз ринку, 
розробляти конкурентні стратегії.  

Вищим навчальним закладам навіть з високими 
конкурентними перевагами, що сформувалися в ре-
зультаті багаторічних наукових традицій, сьогодні 
недостатньо лише іміджу чи високого рейтингу для 
залучення покупців (абітурієнтів). Вони повинні 
працювати над здобуттям нових конкурентних пе-
ревагах та утриманням набутих шляхом конкурент-
ної боротьби, використовуючи при цьому різні ці-
нові – вартість освітніх послуг, та нецінові інстру-
менти: підвищення якості освіти, створення нав-
чальних підрозділів на периферії, надання додат-
кових спеціальностей і спеціалізацій, впровадження 
інноваційних інформаційних технологій навчання, 
надання додаткових послуг – забезпечення гурто-
житком, допомога при працевлаштуванні, марке-
тингові підходи – бенчмаркетинг, реклама, PR-тех-
нології  та інші.  

Наслідками конкурентної боротьби є одержа-
ння нових та утримання існуючих конкурентних 
переваг – зміцнення своїх позицій на ринку або 
втрата конкурентних переваг – послаблення пози-
цій, вихід з ринку.  

На формування та розвиток конкурентних від-
носин на ринку ПВО впливає держава, як виконує 
низку законодавчих та управлінських функцій. Сьо-
годні дії держави направлені на забезпечення кон-
курентних переваг вітчизняної освіти та науки 
шляхом проведення економічних реформ та прий-
няття законодавчих актів в освітній галузі. Пріори-
тетним напрямом державної політики України є 
формування конкурентоспроможної системи освіти 
на засадах інноваційного розвитку. 

Висновки. Отже, розвиток ринку послуг вищої 
освіти супроводжується конкурентними відноси-
нами, що реалізуються на засадах конкурентної бо-
ротьби  між суб’єктами – покупцями та продавцями 
освітніх послуг. Особливості формування конку-
рентних відносин на ринку послуг вищої освіти 
визначаються специфікою освітніх послуг та на-
прямами конкурентної боротьби.  

Продавцями освітніх послуг виступають вітчиз-
няні та закордонні ВНЗ, а також інші фірми, уста-
нови, організації які створюють та надають альтер-
нативні освітні послуги. Конкурентна боротьба між 
ними здійснюється за різні конкурентні переваги, 
щоб, в кінцевому результаті, залучити більше по-
купців до себе та одержати певні економічні вигоди.  

Покупцями освітніх послуг виступають всі, хто 
бажає одержати освітні послуги. Конкурентна бо-
ротьба ведеться за можливість одержати  більш 
якісніші освітні послуги, щоб, трансформувавши їх 
у набуті знання, навички та уміння, в кінцевому 
результаті, мати можливість їх реалізувати якнай-
вигідніше на ринку праці.   

Роль держави зводиться до регулювання кон-
курентних відносин  на ринку послуг вищої освіти 
через Міністерство освіти і науки, молоді та спорту 
України шляхом встановлення „правил гри” для 
суб’єктів – прийняттям законодавчих та норматив-
них документів та контролем за їх виконанням. 
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