
ХАРКІВСЬКИЙ НАЦІОНАЛЬНИЙ УНІВЕРСИТЕТ імені В. Н. КАРАЗІНА 

Навчально-науковий інститут «Каразінська школа бізнесу»  

Кафедра управління та адміністрування 

 

 

 

 

КВАЛІФІКАЦІЙНА РОБОТА 

бакалавра 

на тему: «Шляхи забезпечення конкурентоспроможності підприємства» 

 

 

 

 

 

 

Виконав: студент 4 курсу, групи М-41  

спеціальності 073 «Менеджмент» 

освітньо-професійної програми 

«Менеджмент» 

Олексій СВІТЛИЧНИЙ 

Керівник: канд.екон.наук, доц. 

   Наталія ФРОЛОВА 

 

Рецензент: док. екон.наук, доц. 

Ганна ОБРУЧ 

 

 

 

 

Харків – 2024  

SAMSUNG
Штамп



2 

МІНІСТЕРСТВО ОСВІТИ І НАУКИ УКРАЇНИ 

Харківський  національний університет імені В.Н. Каразіна 

Навчально-науковий інститут «Каразінська школа бізнесу» 

Кафедра управління та адміністрування 

Рівень вищої освіти (освітньо-кваліфікаційний рівень) бакалавр 

Спеціальність 073 «Менеджмент» 

Освітньо-професійна програма «Менеджмент» 

ЗАТВЕРДЖУЮ 

В.о. завідувача кафедри 

_________ Вікторія ТРЕТЯК 
   підпис ім’я, ПРІЗВИЩЕ 

“28” вересня 2023 року 

З А В Д А Н Н Я 

НА КВАЛІФІКАЦІЙНУ РОБОТУ (ПРОЕКТ) 

ㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤСвітличному Олексію Богдановичуㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤㅤ 

(прізвище, ім’я, по батькові студента) 

1. Тема роботи: «Шляхи забезпечення конкурентоспроможності 

підприємства» 

Керівник роботи: Наталія Львівна Фролова, кандидат економічних наук 

( прізвище, ім’я, по батькові, науковий ступінь, вчене звання) 

затверджені наказом по університету від «12» березня 2024 року № 4501-

5/637 

2.Строк подання студентом роботи 15 травня 2024 року

3. Перелік питань, які потрібно розробити:

1 Теоретичні аспекти конкурентоспроможності підприємств 

2 Шляхи забезпечення конкурентоспроможності підприємства на прикладі 

ТОВ «АТБ-МАРКЕТ» 



3 

4.План роботи 

№ 

з/п 

Назви етапів роботи 

1 Узгодження змісту дипломної роботи 

2 Підготовка першого розділу дипломної роботи 

3 Доопрацювання першого розділу згідно з рекомендаціями науково 

керівника. Написання другого розділу дипломної роботи 

4 Доопрацювання другого розділу згідно з рекомендаціями науково 

керівника  

5 Підготовка доповіді на наукову конференцію з викладенням 

основних результатів дипломного дослідження 

6 Написання вступу, висновків дипломної роботи. Оформлення списку 

літератури 

7 Подання дипломної роботи на кафедру управління та адміністрування 

 

5.Дата видачі завдання «28» вересня 2023 року 

 

Студент  __________              Олексій СВІТЛИЧНИЙ   

підпис                                            ініціали, прізвище  

 

Керівник роботи              Наталія ФРОЛОВА 

підпис                                            ініціали, прізвище  

  



4 

ЗМІСТ 

 

 

ВСТУП……………………………………………………………………………..5 

РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ 

ПІДПРИЄМСТВ…………………………………………………………………..8 

1.1 Конкурентоспроможність підприємств: основні поняття, 

сутність………………………………………………………………..…8 

1.2 Фактори, методи оцінки, значення конкурентоспроможності 

підприємства ………….…..…………………………………………...13 

1.3 Шляхи та моделі забезпечення конкурентоспроможності 

підприємства………………………………………………………...…18 

РОЗДІЛ 2 ШЛЯХИ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ 

ПІДПРИЄМСТВА НА ПРИКЛАДІ ТОВ «АТБ-МАРКЕТ»……………..…...33 

2.1 Характеристика ринку на якому діє ТОВ «АТБ-

маркет»…………………………………………………………..……...33 

2.2 Характеристика конкурентного середовища ТОВ «АТБ-маркет.40 

2.3 Шляхи забезпечення конкурентоспроможності для підприємства 

ТОВ АТБ в умовах сучасного стану в Україні……………………….43 

2.4 Аналіз показників діяльності ТОВ «АТБ»……………………...57 

ВИСНОВКИ……………………………………………………………………...72 

СПИСОК ВИКОРИСТАНИХ 

ДЖЕРЕЛ………………………………………..76 

  



5 

ВСТУП 

 

 

Актуальність дослідження. Світ стає все більш взаємопов'язаним, що 

призводить до посилення конкуренції з боку зарубіжних компаній. 

Українські підприємства, щоб вижити та процвітати, повинні знаходити 

способи диференціювати себе та пропонувати продукцію та послуги, які є 

більш конкурентними за ціною та якістю. Споживачі стають все більш 

вимогливими та розпещеними. Вони мають широкий спектр вибору і 

очікують високого рівня обслуговування та цінності за свої гроші. 

Українським підприємствам необхідно адаптуватися до цих мінливих вимог, 

щоб залишатися конкурентоспроможними. Технології постійно 

розвиваються, що створює як нові можливості, так і нові виклики для 

підприємств. Українським підприємствам необхідно йти в ногу з останніми 

технологічними розробками, щоб залишатися конкурентоспроможними та 

пропонувати інноваційні продукти та послуги. 

Світова економіка в даний час є нестабільною, що може негативно 

вплинути на українські підприємства. Важливо, щоб українські підприємства 

мали чітке уявлення про те, як диверсифікувати свої ризики та забезпечити 

свою стійкість у складні часи. 

За окресленим напрямком проводиться багато досліджень. Питаннями 

підвищення та забезпечення конкурентоспроможності підприємств 

опікуються держава, розробляючи нормативні та законодавчі акти, 

підприємці, а також науковці, такі як Бєляєва О. М., Сидоренко Л. В., 

Єрмошенко М. М., Гринько В.І., Ковальов М.М., Поддубний В.С., Сидоренко 

О.О., Савчук В.П., Федоренко, О.М. та інші.  

Але споживачі та інвестори все більше очікують від компаній, що вони 

будуть вести себе етично та відповідально. А українським підприємствам, у 

свою чергу, необхідно продемонструвати свою прихильність соціальній 

відповідальності, щоб зберегти позитивний імідж та залучити клієнтів та 
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інвесторів. Тому розробка заходів щодо підвищення 

конкурентоспроможності для великої мережі супермаркетів на прикладі ТОВ 

«АТБ-маркет» можуть статися у нагоді і для інших торгових центрів, що 

зумовило актуальність дослідження, визначило предмет, об’єкт, окреслило 

ряд завдань та визначило його мету. 

Об’єктом дослідження є процес визначення шляхів забезпечення 

конкурентоспроможності підприємств. 

Предметом дослідження є теоретичні та практичні аспекти формування 

шляхів забезпечення конкурентоспроможності ТОВ «АТБ-маркет». 

Метою дослідження є визначення шляхів забезпечення 

конкурентоспроможності підприємств. 

Для досягнення визначеної мети поставлені наступні завдання: 

 розкрити сутність та основні поняття конкурентоспроможності 

підприємств; 

 визначити фактори, методи оцінки, значення 

конкурентоспроможності підприємства; 

 систематизувати шляхи та моделі забезпечення 

конкурентоспроможності підприємства; 

 надати характеристику ринку, на якому діє ТОВ «АТБ-маркет»; 

 оцінити конкурентне середовище ТОВ «АТБ-маркет»; 

 надати рекомендації щодо розробки шляхів забезпечення 

конкурентоспроможності для підприємства ТОВ «АТБ-маркет» в умовах 

сучасного стану в Україні; 

 зробити аналіз показників діяльності ТОВ «АТБ-маркет». 

Для досягнення поставленої мети та виконання визначених завдань в 

процесі проведення дослідження та написання кваліфікаційної роботи 

використовувались певні методи дослідження, а саме: для узагальнення та 

систематизації наукових підходів до визначення поняття 

конкурентоспроможність підприємства, визначення факторів, методів оцінки, 

значення конкурентоспроможності підприємства, систематизації шляхів та 
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моделей забезпечення конкурентоспроможності підприємства, та для 

розробки можливих шляхів забезпечення конкурентоспроможності ТОВ 

«АТБ-маркет» – метод систематизації і обробки інформації; графічний і 

табличний методи використовувалися для надання наочного вигляду 

факторів впливу на фінансово-економічних показників господарської 

діяльності досліджуваного підприємства; статистичний аналіз 

використовувався при аналізі показників діяльності ТОВ «АТБ-маркет»; 

модель п'яти сил Портера для  аналізу конкурентного середовища компанії 

«АТБ»; SWOT-аналіз – для визначення слабких і сильних сторін 

досліджуваного підприємства, оцінки його можливостей;  

Практичне значення дослідження полягає в тому, що надані 

рекомендації щодо забезпечення конкурентоспроможності ТОВ «АТБ-

маркет», які можуть бути використані іншими торгівельними роздрібними 

мережевими підприємствами для підвищення своєї конкурентоспроможності. 

Інформаційну базу даної роботи складають інформаційні документи, 

нормативно-правові акти та закони України, а також інформаційні ресурси 

мережі Інтернет та власні дослідження автора. 

Кваліфікаційна робота складається зі вступу, 2 розділів, висновків, 

переліку використаних джерел, додатків. Текст дипломної роботи 

викладений на 79 сторінках комп’ютерного тексту й містить 14 таблиць на 18 

сторінках, 27 рисунків на 24 сторінках, 3 додатки на 29 сторінках. Перелік 

використаних джерел включає 76 найменувань і викладений на 9 сторінках. 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ АСПЕКТИ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ ПІДПРИЄМСТВ 

 

 

1.1 Конкурентоспроможність підприємств: основні поняття, 

сутність  

 

 

Конкурентоспроможність підприємства - це не просто здатність 

виробляти та реалізовувати товари та послуги, що відповідають вимогам 

ринку. Це багатогранне поняття, що включає в себе ефективність 

використання ресурсів, інноваційний потенціал, гнучкість та адаптивність, а 

також соціальну відповідальність.  

Підприємство, яке прагне успіху, має постійно працювати над 

підвищенням своєї конкурентоспроможності на всіх рівнях: від якості 

продукції до ефективності управління.  

Це динамічний процес, що вимагає комплексного підходу та 

врахування як внутрішніх, так і зовнішніх факторів.[32, с. 224] 

У сучасному глобалізованому світі підприємства не можуть 

обмежуватися лише внутрішнім ринком. Вони повинні враховувати світові 

тенденції, виходити на нові ринки та конкурувати з іноземними компаніями. 

Це вимагає від них високого рівня конкурентоспроможності, що 

включає в себе не тільки економічні, а й технологічні, соціальні та екологічні 

аспекти. 

Для підвищення своєї конкурентоспроможності підприємства можуть 

використовувати різні інструменти, такі як: 

 маркетингові дослідження;  

 впровадження систем менеджменту якості; 

 інноваційна діяльність;  

 підвищення кваліфікації персоналу; 
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 формування позитивного іміджу. 

Підвищення конкурентоспроможності підприємств є не тільки 

ключовим фактором їх успіху на ринку, а й важливою складовою 

економічного розвитку країни.  

Конкурентоспроможні підприємства сприяють збільшенню 

експортного потенціалу країни, підвищенню рівня життя населення та 

створенню нових робочих місць. [15, с. 33] 

Отже, конкурентоспроможність підприємства - це не просто мета, а 

шлях до успіху в сучасному динамічному та глобалізованому світі. 

Підприємства, які прагнуть до лідерства, повинні постійно працювати над 

підвищенням своєї конкурентоспроможності на всіх рівнях, враховуючи не 

тільки економічні, а й соціальні та екологічні аспекти своєї діяльності. 

Далі розглянемо основні інструменти підвищення 

конкурентоспроможності підприємств більш детально. Підвищення 

конкурентоспроможності підприємства - це багатоетапний процес, що 

потребує комплексного підходу та використання різноманітних інструментів. 

Серед найбільш ефективних можна виділити наступні: 

1. Маркетингові дослідження: 

Проведення маркетингових досліджень дозволяє підприємству краще 

зрозуміти потреби споживачів, виявити тенденції ринку та розробити 

ефективні маркетингові стратегії. Це допомагає підприємству створювати 

товари та послуги, які відповідають потребам споживачів, а також ефективно 

просувати їх на ринку. 

2. Впровадження систем менеджменту якості: 

Впровадження систем менеджменту якості, таких як ISO 9001, дозволяє 

підприємству підвищити якість продукції та послуг, а також ефективність 

виробничих процесів. Це допомагає підприємству задовольнити вимоги 

споживачів, знизити витрати та підвищити прибуток. 

3. Інноваційна діяльність: 

Інноваційна діяльність дозволяє підприємству розробляти нові товари 
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та послуги, впроваджувати нові технології та удосконалювати виробничі 

процеси. Це допомагає підприємству залишатися на крок попереду 

конкурентів та задовольняти мінливі потреби споживачів. 

4. Підвищення кваліфікації персоналу: 

Підвищення кваліфікації персоналу дозволяє підприємству підвищити 

ефективність роботи та адаптуватися до мінливих умов ринку. Це допомагає 

підприємству використовувати нові технології, розробляти нові продукти та 

послуги, а також надавати більш якісне обслуговування клієнтам. 

5. Формування позитивного іміджу: 

Формування позитивного іміджу дозволяє підприємству залучити 

нових клієнтів, партнерів та інвесторів. Це допомагає підприємству 

підвищити свою репутацію, збільшити продажі та отримати конкурентну 

перевагу. 

6. Бенчмаркінг: 

Бенчмаркінг – це процес порівняння власної діяльності з діяльністю 

успішних конкурентів. Це допомагає підприємству виявити свої слабкі 

сторони та розробити стратегії для їх усунення. 

7. Управління витратами: 

Управління витратами дозволяє підприємству знизити собівартість 

продукції та послуг, а також підвищити свою прибутковість. Це допомагає 

підприємству залишатися конкурентоспроможним на ринку, навіть за умов 

зростання цін на сировину та матеріали. 

8. Управління ризиками: 

Управління ризиками дозволяє підприємству зменшити ймовірність 

виникнення збитків та забезпечити стабільність своєї діяльності. Це 

допомагає підприємству уникнути негативних наслідків непередбачених 

обставин, таких як економічні кризи, зміна законодавства або природні 

катаклізми. 

9. Цифрова трансформація: 

Цифрова трансформація дозволяє підприємству використовувати 
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сучасні технології для підвищення ефективності своєї діяльності. Це включає 

впровадження нових програмних рішень, використання хмарних технологій 

та автоматизацію виробничих процесів. 

10. Соціальна відповідальність: 

Соціальна відповідальність - це не тільки етичний обов'язок, а й 

інструмент підвищення конкурентоспроможності підприємства. 

Підприємства, які дбають про навколишнє середовище та соціальний 

добробут, приваблюють більше клієнтів, партнерів та інвесторів. 

Використання цих інструментів в комплексі дозволяє підприємству 

підвищити свою конкурентоспроможність на всіх рівнях: від якості продукції 

до ефективності управління. Це допомагає підприємству залишатися на 

плаву в умовах жорсткої конкуренції та досягати успіху на ринку. [22, с.29] 

Конкурентоспроможність - це не статичний стан, а динамічний процес, 

який постійно розвивається під впливом внутрішніх та зовнішніх факторів. 

Підприємства повинні постійно працювати над підвищенням своєї 

конкурентоспроможності, щоб залишатися на плаву в умовах жорсткої 

конкуренції. 

Далі розглянемо внутрішні чинники, що впливають на 

конкурентоспроможність підприємства (установи, організації). До них 

включають: 

1. Інновації: Розробка нових продуктів, послуг та процесів, щоб бути на 

крок попереду. 

2. Ефективність: Оптимізація використання ресурсів та мінімізація 

витрат. 

3. Навички працівників: Інвестиції в навчання та розвиток, щоб 

підвищити можливості робочої сили. 

4. Організаційна культура: Створення культури постійного 

вдосконалення та адаптивності. 

Зовнішні чинники також впливають на конкурентоспроможність 

підприємства (установи, організації). До цих чинників включають наступні 
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фактори: 

1. Тенденції ринку: Розуміння та реагування на зміни в споживчих 

уподобаннях та попиті. 

2. Технологічні досягнення: Впровадження нових технологій для 

підвищення ефективності та створення нових можливостей. 

3. Зміни в законодавстві: Адаптація до нових правил та політик. 

4. Конкурентне середовище: Аналіз та реагування на стратегії та дії 

конкурентів. 

Підтримка конкурентоспроможності вимагає безперервного прагнення 

до вдосконалення у всіх аспектах підприємства. Це включає: 

1. Регулярний перегляд та оновлення стратегій. 

2. Інвестиції в дослідження та розробки. 

3. Порівняння з лідерами галузі. 

4. Впровадження кращих практик. 

5. Адаптація до змінних обставин. 

Далі розглянемо важливість гнучкості для підприємства (установи, 

організації).  

У сучасному швидкозмінному світі гнучкість є ключовою для підтримки 

конкурентоспроможності. Підприємства повинні бути здатними: 

1. Швидко реагувати на зміни ринку. 

2. Впроваджувати нові технології. 

3. Адаптувати свої бізнес-моделі. 

4. Швидко приймати рішення. 

Динамічний характер конкурентоспроможності вимагає від 

підприємств бути пильними та адаптивними. Постійно вдосконалюючи свої 

внутрішні можливості та ефективно реагуючи на зовнішні зміни, 

підприємства можуть підвищити свою конкурентоспроможність та досягти 

успіху в довгостроковій перспективі. Це передбачає активне впровадження 

інноваційних технологій, розробку нових продуктів і послуг, а також 

оптимізацію бізнес-процесів.  
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Крім того, важливим аспектом є розвиток людського капіталу, зокрема 

через підвищення кваліфікації персоналу та створення сприятливих умов для 

творчої діяльності. Успішні підприємства також активно аналізують ринкові 

тенденції та споживчі потреби, що дозволяє їм швидко адаптуватися до змін 

та залишатися конкурентоспроможними. [35, с.26] 

 

 

1.2 Фактори, методи оцінки, значення конкурентоспроможності 

підприємства  

 

 

Конкурентоспроможність підприємства – це його здатність успішно 

конкурувати на ринку, задовольняючи потреби споживачів та отримуючи 

прибуток. Вона залежить від безлічі факторів, які можна розділити на дві 

основні групи: внутрішні та зовнішні. [3, с.46] 

Спочатку детально розглянемо внутрішні фактори. Внутрішні фактори 

– це ті, що знаходяться під контролем самого підприємства.  

Таблиця 1.1 – Внутрішні фактори конкурентоспроможності 

підприємства  

Фактор Пояснення Приклад 

1 2 3 

1.Стратегічне 

управління 

Ефективність 

постановки та реалізації 

цілей, чітка візія та місія, 

адаптивність до змін. 

Розробка та впровадження чіткої стратегії 

розвитку, яка враховує сильні та слабкі 

сторони підприємства, а також ринкові 

можливості та загрози. 

2.Інноваційний 

менеджмент 

Здатність до генерування 

та впровадження нових 

ідей, продуктів та 

технологій. 

Розробка та впровадження нових 

продуктів або послуг, які відповідають 

потребам споживачів, використання нових 

технологій для підвищення ефективності 

виробництва або надання послуг. 

3. Виробнича 

діяльність 

Ефективність 

використання ресурсів, 

висока якість 

продукції/послуг, низькі 

витрати виробництва. 

Впровадження системи контролю якості, 

використання сучасних технологій та 

обладнання, оптимізація виробничих 

процесів. 
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4. Маркетинг 

Ефективна маркетингова 

стратегія, вдале 

позиціонування на 

ринку, сильний бренд. 

Проведення рекламних кампаній, участь у 

виставках та інших маркетингових 

заходах, розробка ефективної системи 

збуту продукції/послуг. 

5. Управління 

персоналом 

Високий рівень 

кваліфікації та мотивації 

персоналу, сприятливий 

мікроклімат у колективі. 

Навчання та розвиток персоналу, система 

стимулювання та мотивації, створення 

сприятливих умов для роботи. 

Продовження таблиці 1.1 

1 2 3 

6. Фінансове 

управління 

Ефективне використання 

фінансових ресурсів, 

стабільне фінансове 

становище. 

Оптимізація витрат, планування 

інвестицій, контроль за дебіторською 

та кредиторською заборгованістю. 

7.Інформаційні 

системи 

Використання сучасних 

інформаційних технологій 

для управління бізнес-

процесами. 

Впровадження ERP-системи, 

використання CRM-системи, розвиток 

корпоративного сайту та онлайн-

сервісів. 

8.Корпоративна 

культура 

Система цінностей та норм 

поведінки, яка сприяє 

досягненню цілей 

підприємства. 

Формування корпоративної культури, 

яка базується на таких цінностях, як 

командна робота, відповідальність, 

інноваційність. 

Джерело: Узагальнено автором на основі даних із статті «Теоретичні 

основи управління конкурентоспроможністю вітчизняних підприємств» 

 

Далі розглянемо зовнішні фактори. Зовнішні фактори - це ті, що 

знаходяться поза контролем підприємства (установи, організації).  

Таблиця 1.2 – Зовнішні фактори конкурентоспроможності 

підприємства  

Фактор Пояснення Приклади 

1 2 3 

1. Економічні 

фактори 

Стан економіки країни, 

рівень інфляції, процентні 

ставки, курси валют. 

Економічний криза може призвести до 

зниження попиту на 

продукцію/послуги підприємства, 

зростання цін на сировину та 

комплектуючі. 

2. Політичні 

фактори 

Політична стабільність в 

країні, державна політика 

щодо розвитку бізнесу, 

законодавство. 

Зміна уряду може призвести до зміни 

державної політики, що може 

негативно вплинути на діяльність 

підприємства. 

3. Соціально-

культурні 

фактори 

Демографічні тенденції, 

рівень життя населення, 

культурні цінності та норми. 

Зміна вікової структури населення 

може призвести до зміни попиту на 

продукцію/послуги підприємства. 
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4. Науково-

технічні 

фактори 

Рівень розвитку науки і 

техніки, поява нових 

технологій. 

Вихід на ринок нового 

продукту/послуги може призвести до 

втрати конкурентоспроможності 

підприємства, яке не використовує 

нові технології. 

5. Конкурентне 

середовище 

Кількість та сила 

конкурентів, їхні стратегії, 

частка ринку. 

Збільшення кількості конкурентів на 

ринку може призвести до зниження 

цін на продукцію/послуги та падіння 

рентабельності підприємства. 

 

 

Продовження таблиці 1.2 

1 2 3 

6. Міжнародні 

фактори 

Глобалізація економіки, 

світова торгівля, політичні та 

економічні події в інших 

країнах. 

Вступ країни до Світової торгівлі 

може призвести до зростання 

конкуренції з боку зарубіжних 

підприємств. 

7. Природно-

екологічні 

фактори 

Стихійні лиха, зміна клімату, 

забруднення навколишнього 

середовища. 

Стихійне лихо може призвести до 

руйнування виробничих потужностей 

підприємства та значних фінансових 

втрат. 

Джерело: Узагальнено автором на основі даних із статті «Теоретичні 

основи управління конкурентоспроможністю вітчизняних підприємств» 

 

Всі фактори конкурентоспроможності підприємства (установи, 

організації) взаємопов'язані та впливають один на одного. Наприклад, 

ефективність управління може підвищити інноваційний потенціал, а якість 

продукції/послуг може вплинути на цінову політику. Зовнішні фактори 

можуть створювати як сприятливі, так і несприятливі умови для розвитку 

підприємства.  

Для підвищення конкурентоспроможності підприємства (установи, 

організації) необхідно постійно аналізувати всі фактори, що впливають на 

неї. Це дозволяє виявити сильні та слабкі сторони підприємства, а також 

можливості та загрози, які існують на ринку. На основі цього аналізу можна 

розробити стратегію розвитку підприємства, яка допоможе йому досягти 

успіху в конкурентній боротьбі. [19, с.22] 

Проаналізувавши інформацію вище, можна сказати, що 

конкурентоспроможність підприємства - це результат комплексного впливу 
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внутрішніх та зовнішніх факторів. Для її підвищення необхідно постійно 

працювати над удосконаленням внутрішніх факторів та адаптацією до 

зовнішніх умов. Аналіз факторів конкурентоспроможності дозволяє 

розробити ефективну стратегію розвитку підприємства та досягти успіху на 

ринку. 

Також зробимо детальний огляд методів оцінки 

конкурентоспроможності підприємства (установи, організації). 

Оцінка конкурентоспроможності є важливим інструментом для 

підприємств, що дозволяє їм зрозуміти свої сильні та слабкі сторони, а також 

можливості та загрози, які існують на ринку. Існує безліч методів оцінки 

конкурентоспроможності, кожен з яких має свої переваги та недоліки.  

1. Методи на основі фінансових показників. Ці методи використовують 

фінансові показники підприємства для оцінки його конкурентоспроможності.  

До таких показників належать: 

Рентабельність: рентабельність продажів, рентабельність активів, 

рентабельність власного капіталу. Ліквідність: коефіцієнт поточної 

ліквідності, коефіцієнт швидкої ліквідності. Платоспроможність: коефіцієнт 

покриття відсотків, коефіцієнт покриття основного боргу. Ефективність 

використання активів: оборот активів, період оборотності активів. 

Ефективність використання власного капіталу: коефіцієнт фінансового 

левериджу, коефіцієнт покриття власним капіталом. [43, с.320] 

2. Методи на основі ринкових показників. Ці методи використовують 

ринкові показники підприємства для оцінки його конкурентоспроможності. 

До таких показників належать: 

Частка ринку: відсоток ринку, який займає підприємство. Зростання 

ринку: темпи зростання ринку, на якому працює підприємство. Лояльність 

клієнтів: рівень лояльності клієнтів до підприємства. Імідж бренду: імідж 

бренду підприємства в очах споживачів. Конкурентне середовище: рівень 

конкуренції в галузі, де працює підприємство. 

3. Методи на основі аналізу SWOT 
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SWOT-аналіз - це метод, який дозволяє оцінити сильні та слабкі 

сторони підприємства, а також можливості та загрози, які існують на ринку. 

Цей метод можна використовувати для оцінки конкурентоспроможності 

підприємства, порівнюючи його з конкурентами. [27, с.176] 

4. Методи на основі бенчмаркінгу 

Бенчмаркінг - це метод, який дозволяє порівняти показники 

підприємства з показниками кращих конкурентів або лідерів галузі. Цей 

метод можна використовувати для оцінки конкурентоспроможності 

підприємства та виявлення областей, де воно може покращитися. 

5. Методи на основі експертних оцінок 

Ці методи використовують експертні оцінки для оцінки 

конкурентоспроможності підприємства. Експертами можуть бути 

консультанти, аналітики, дослідники або інші фахівці, які мають глибокі 

знання галузі та ринку. 

6. Комплексні методи 

Комплексні методи оцінки конкурентоспроможності поєднують в собі 

декілька з перерахованих вище методів. Це дозволяє отримати більш повну 

та об'єктивну оцінку конкурентоспроможності підприємства. [20, с.34] 

7. Вибір методу 

Вибір методу оцінки конкурентоспроможності залежить від цілей 

дослідження, галузі, в якій працює підприємство, та наявності даних. 

Важливо використовувати різні методи, щоб отримати більш повну та 

об'єктивну оцінку. 

Оцінка конкурентоспроможності є важливим інструментом для 

підприємств, що дозволяє їм зрозуміти свої сильні та слабкі сторони, а також 

можливості та загрози, які існують на ринку. Існує безліч методів оцінки 

конкурентоспроможності, кожен з яких має свої переваги та недоліки. 

Важливо вибрати відповідний метод, щоб отримати об'єктивну та корисну 

інформацію. 

Конкурентоспроможність підприємства є ключовим фактором його 
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успіху в сучасних умовах ринкової економіки. Вона визначає здатність 

підприємства виробляти та реалізовувати товари та послуги, які за своїми 

якісними, ціновими та іншими характеристиками відповідають вимогам 

споживачів та перевершують пропозиції конкурентів. [16, с.47] 

Основні аспекти значення конкурентоспроможності: 

Економічний аспект: 

 підвищення прибутковості та рентабельності підприємства; 

 збільшення частки ринку та обсягів продажів; 

 залучення інвестицій та кредитних ресурсів; 

 створення нових робочих місць; 

Соціальний аспект: 

 підвищення рівня життя населення за рахунок збільшення  

 пропозиції якісних товарів та послуг за доступними цінами; 

 збільшення податкових надходжень до бюджету, що сприяє розвитку 

соціальної сфери; 

 підвищення престижу та іміджу підприємства, що позитивно впливає 

на його привабливість для працівників та партнерів; 

Технологічний аспект: 

 стимулювання інноваційної діяльності та впровадження нових 

технологій; 

 підвищення ефективності виробництва та зниження собівартості 

продукції; 

 збільшення конкурентоспроможності національної економіки на 

світовому ринку. 

 

 

1.3 Шляхи та моделі забезпечення конкурентоспроможності 

підприємства 
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Шляхи забезпечення конкурентоспроможності підприємства (установи, 

організації) є комплексним набором стратегій, підходів та заходів, 

спрямованих на підвищення ефективності та успішності суб'єкта 

господарювання на ринку. Враховуючи постійні зміни в економічному 

середовищі та зростаючу конкуренцію, підприємствам необхідно 

використовувати стратегічні підходи, що допоможуть забезпечити їхню 

конкурентоспроможність та стійкість. 

Одним з ключових шляхів є інновації. Підприємства повинні активно 

впроваджувати нові технології, продукти та процеси, що дозволить їм 

відрізнятися на ринку та задовольняти змінні потреби споживачів. Інновації 

можуть стосуватися як продуктів, так і методів виробництва, маркетингу, 

управління та інших сфер діяльності підприємства. Існує безліч прикладів 

інноваційного розвитку, кожен з яких має свої переваги та недоліки. 

Прикладом можуть послугувати наступні інновації: 

 розробка нових продуктів та послуг; 

 впровадження нових технологій; 

 застосування інноваційних маркетингових стратегій; 

 створення сприятливого клімату для інновацій; 

 впровадження сучасних ІТ-систем; 

 автоматизація бізнес-процесів; 

 застосування цифрових технологій у маркетингу та продажах.  

Ефективне управління є ще одним важливим шляхом досягнення 

конкурентоспроможності. Це включає в себе раціональне планування, 

організацію ресурсів, контроль за виконанням завдань та прийняття 

стратегічних рішень. Підприємства повинні мати ефективну структуру 

управління, а також розвинені механізми моніторингу та оцінки 

результативності. Прилади підвищення ефективності управління: 

 оптимізація бізнес-процесів; 

 впровадження сучасних систем управління; 

 підвищення кваліфікації персоналу; 
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 розвиток лідерських якостей керівників. 

Орієнтація на якість є ще одним важливим аспектом. Підприємства 

повинні надавати продукти або послуги, які відповідають високим 

стандартам якості та вимогам споживачів. Це може включати вдосконалення 

процесів контролю якості, сертифікацію, впровадження системи управління 

якістю та постійне покращення продукції або послуг. Далі зазначені 

приклади підвищення якості продукції/послуг: 

 впровадження систем менеджменту якості; 

 застосування сучасних технологій виробництва; 

 підвищення кваліфікації персоналу; 

 регулярний моніторинг якості продукції/послуг. 

Стратегічне партнерство є ще одним шляхом підвищення 

конкурентоспроможності. Підприємства можуть укладати партнерські угоди 

з іншими суб'єктами господарювання, спільно розробляти та впроваджувати 

нові проекти, об'єднувати ресурси та компетенції з метою досягнення 

спільних цілей. Прикладами співпраці з партнерами можуть бути: 

 укладання стратегічних альянсів; 

 створення спільних підприємств; 

 участь у кластерах та асоціаціях. [37, с.22] 

Крім того, важливим шляхом є вдосконалення маркетингових стратегій 

та підходів. Підприємства повинні ретельно вивчати свого споживача, 

аналізувати ринкові тенденції та конкурентну ситуацію, розробляти 

ефективні маркетингові стратегії, які дозволять просунути їхні продукти чи 

послуги на ринку, залучити нових клієнтів та зберегти існуючу клієнтську 

базу. Ефективна маркетингова діяльність: 

 проведення маркетингових досліджень; 

 розробка ефективних маркетингових стратегій; 

 використання сучасних маркетингових інструментів; 

 формування позитивного іміджу підприємства. 

Також важливим є розвиток людського капіталу. Підприємства повинні 
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інвестувати в навчання та розвиток своїх співробітників, створювати 

сприятливі умови для їхнього професійного зростання, а також 

впроваджувати системи мотивації та утримання талановитих працівників. 

Компетентний персонал є важливим ресурсом для досягнення конкурентної 

переваги. Розвиток людського капіталу: 

 підвищення кваліфікації персоналу; 

 залучення та утримання талановитих працівників; 

 створення сприятливого робочого клімату; 

 мотивація та заохочення персоналу. 

Також, важливим шляхом є адаптація до змін. Підприємства повинні 

бути готові до швидкої зміни економічних умов, технологічного прогресу та 

вимог споживачів. Гнучкість, інноваційність та здатність до швидкого 

реагування допоможуть підприємствам адаптуватися до нових умов та 

забезпечити їхню конкурентоспроможність. Приклади адаптації до змін: 

 розробка ефективної стратегії управління змінами; 

 залучення персоналу до процесу змін; 

 забезпечення підтримки та комунікації з персоналом під час змін. 

Стратегія ціноутворення: Раціональне встановлення цін на продукцію 

або послуги може вплинути на конкурентоспроможність підприємства. Вибір 

оптимальної стратегії ціноутворення (наприклад, конкурентоспроможні ціни, 

диференційовані ціни, стратегія преміум-цін) може залучити нових клієнтів, 

збільшити частку на ринку та забезпечити стабільність прибутковості. Далі 

наведені приклади оптимізації цінової політики: 

 проведення аналізу ринку та конкурентів; 

 визначення оптимального рівня цін; 

 застосування гнучких цінових стратегій; 

 забезпечення прозорості ціноутворення. 

Стратегічне планування: Розробка чіткої стратегії та систематичне 

стратегічне планування можуть допомогти підприємству визначити свої цілі, 

спрямувати ресурси та дії, а також адаптуватися до змін на ринку та змінних 
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умов довкілля. Приклади управління фінансами: 

 оптимізація фінансових потоків; 

 зниження витрат; 

 залучення інвестицій; 

 управління ризиками; 

Важливо зауважити, що шляхи забезпечення конкурентоспроможності 

можуть варіюватися залежно від галузі, ринкових умов та стратегічних цілей 

підприємства. Ефективне поєднання різних підходів та стратегій допоможе 

підприємству зберегти конкурентну перевагу та досягти успіху на ринку. [2] 

Розуміння та аналіз конкурентоспроможності підприємства є ключовим 

завданням для забезпечення його успіху та лідерства на ринку. Існує кілька 

широко визнаних моделей, які допомагають всебічно оцінити та підвищити 

конкурентні переваги компанії. 

Однією з найвпливовіших є модель Майкла Портера, яка базується на 

аналізі п'яти основних сил, що визначають рівень конкуренції в галузі: 

загроза появи нових гравців, ринкова влада покупців, ринкова влада 

постачальників, загроза появи товарів-замінників та суперництво між 

існуючими конкурентами. Ця модель дозволяє оцінити сприятливість 

галузевого середовища та визначити ключові фактори успіху для 

підприємства. 

Далі, детально розглянемо модель конкурентоспроможності Майкла 

Портера, яка ґрунтується на аналізі п'яти основних конкурентних сил. 

Модель Портера стверджує, що конкурентна стратегія підприємства 

повинна ґрунтуватися на всебічному розумінні структури галузі, в якій воно 

діє. Згідно з цією моделлю, на конкурентоспроможність підприємства 

впливають п'ять основних сил: 

1. Загроза появи нових гравців на ринку.  

Чим легше новим компаніям увійти в галузь, тим вища конкуренція і 

тим нижчими можуть бути прибутки діючих підприємств. Бар'єри для входу 

в галузь можуть включати необхідність великих початкових інвестицій, 
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доступ до каналів розподілу, урядове регулювання, патенти тощо. [34, с.43] 

Приклад: На ринку спортивного одягу висока загроза появи нових 

брендів, тому компанії-лідери, такі як Nike або Adidas, постійно інвестують в 

інновації, маркетинг та розвиток дистриб'юторської мережі, щоб 

підтримувати свої конкурентні переваги. 

2. Сила та можливості постачальників.  

Чим більше влади мають постачальники, тим менш привабливою стає 

галузь для підприємств. Постачальники можуть збільшувати ціни або 

зменшувати якість, що знижує прибутковість галузі. 

Приклад: У автомобільній промисловості виробники залежать від 

потужних постачальників комплектуючих, тому змушені працювати над 

зміцненням своїх відносин з ними та пошуком альтернативних джерел. 

3. Сила та можливості покупців.  

Чим більша влада у покупців, тим менше можливостей у підприємств 

підвищувати ціни та отримувати прибуток. Покупці можуть вимагати кращої 

якості, більшого сервісу чи знижок. 

Приклад: У роздрібному продажу побутової техніки покупці мають 

значний вплив, оскільки можуть вільно порівнювати ціни та характеристики 

товарів в Інтернеті. Тому виробники змушені постійно підвищувати якість, 

розширювати асортимент та покращувати обслуговування. 

4. Загроза появи товарів-замінників.  

Якщо на ринку є доступні товари-замінники, це обмежує можливості 

підприємств щодо підвищення цін та отримання прибутку. 

Приклад: На ринку безалкогольних напоїв загроза появи товарів-

замінників, таких як сокові напої або ароматизована вода, змушує виробників 

кока-коли постійно інвестувати в інновації та маркетинг, щоб підтримувати 

свої позиції. 

5. Рівень конкуренції всередині галузі. 

Чим вищий рівень конкуренції, тим менша прибутковість у галузі. 

Конкуренти можуть використовувати різноманітні стратегії, від цінової до 
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продуктової чи маркетингової конкуренції. [42, с. 35] 

Приклад: У ресторанному бізнесі дуже високий рівень конкуренції, 

тому заклади постійно впроваджують нові концепції, оновлюють меню та 

вдосконалюють сервіс, щоб залучати і утримувати клієнтів. 

Аналізуючи вплив цих п'яти сил на підприємство, менеджери можуть 

розробляти ефективні конкурентні стратегії, спрямовані на посилення 

власних конкурентних позицій. Наприклад, стратегії лідерства за витратами, 

диференціації або фокусування. 

Також, модель ланцюжка цінностей Майкла Портера пропонує 

аналізувати конкурентоспроможність через призму первинних та 

допоміжних видів діяльності підприємства. Вона допомагає виявляти сильні 

та слабкі сторони компанії та визначати ключові чинники успіху. 

Схожий, але дещо вужчий підхід пропонує модель Томаса Гілла. Ця 

модель допомагає визначити сильні та слабкі сторони компанії порівняно з 

конкурентами. Модель конкурентоспроможності підприємства Томаса Гілла 

зосереджується на чотирьох основних елементах: 

1. Ціннісна пропозиція: Це те, що підприємство пропонує своїм 

клієнтам і що створює для них цінність. Наприклад, для підприємства, що 

виробляє спортивні товари, ціннісною пропозицією може бути висока якість, 

інноваційний дизайн та доступна ціна. 

2. Ланцюжок цінностей: Це процеси та ресурси, які підприємство 

використовує для створення своєї ціннісної пропозиції. Наприклад, 

ефективне управління постачанням, оптимізація виробництва та ефективний 

маркетинг. 

3. Бізнес-модель: Це те, як підприємство отримує прибуток і монетизує 

свою ціннісну пропозицію. Наприклад, підприємство може використовувати 

модель прямих продажів, роздрібну торгівлю або інтернет-продажі. 

4. Конкурентна позиція: Це те, як підприємство позиціонує себе на 

ринку відносно конкурентів. Наприклад, підприємство може позиціонувати 

себе як лідера в інноваціях, постачальника преміальних товарів або як 
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компанію, що пропонує найкраще співвідношення ціни та якості. [66, с.174] 

Розглянемо приклад застосування цієї моделі на прикладі компанії 

Apple: 

1. Ціннісна пропозиція: Apple пропонує інноваційні, стильні та 

високоякісні електронні пристрої (iPhone, Mac, iPad тощо), а також 

програмне забезпечення та сервіси, які забезпечують унікальний та 

інтегрований користувацький досвід. 

2. Ланцюжок цінностей: Apple контролює весь процес розробки та 

виробництва своїх пристроїв, від дизайну до постачання. Вони також 

інвестують значні кошти в дослідження та розробки, щоб підтримувати свою 

інноваційність. 

3. Бізнес-модель: Apple отримує прибуток від продажу своїх пристроїв 

та сервісів, а також від екосистеми, яку вони створили навколо своїх 

продуктів (додатки, музика, відео тощо). 

4. Конкурентна позиція: Apple позиціонує себе як компанію, що 

пропонує преміальний користувацький досвід та інноваційні продукти. Вони 

також акцентують увагу на дизайні та якості своїх пристроїв. 

Ця модель допомагає підприємствам комплексно підходити до 

забезпечення своєї конкурентоспроможності на ринку. 

Більш орієнтована на товар є модель Імре Левітта, яка розглядає три 

рівні конкурентоспроможності: базовий товар, очікуваний товар та 

розширений товар. Ця модель дозволяє розробляти ефективні стратегії 

диференціації та позиціонування продукції. Модель 

конкурентоспроможності Імре Левітта розглядає три рівні 

конкурентоспроможності товару: 

1. Базовий товар: 

 це основна вигода чи функція, яку отримує споживач, купуючи 

продукт; 

 наприклад, для пральної машини базовою функцією є прання 

білизни. Для смартфона - можливість здійснювати дзвінки, надсилати 
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повідомлення, виходити в Інтернет тощо; 

 конкуренція на рівні базового товару передбачає боротьбу за 

задоволення основної потреби споживача. 

2. Очікуваний товар: 

 це набір атрибутів і умов, які споживач очікує отримати при купівлі 

продукту; 

 наприклад, для пральної машини - надійність, функціональність, 

простота у використанні, гарантія. Для смартфона - зручний дизайн, тривала 

робота від батареї, швидка робота, наявність необхідних функцій; 

 конкуренція на рівні очікуваного товару передбачає боротьбу за 

відповідність товару очікуванням споживачів. 

3. Розширений товар: 

 це додаткові вигоди та послуги, які компанія пропонує понад 

очікування споживача; 

 наприклад, для пральної машини - можливість онлайн-замовлення, 

доставки, встановлення, навчання користуванням, віддалене діагностування 

та ремонт. Для смартфона - безкоштовні оновлення ПЗ, гарантійне 

обслуговування, персоналізовані пропозиції, інтеграція з екосистемою 

бренду; 

 конкуренція на рівні розширеного товару передбачає боротьбу за 

надання додаткової цінності понад очікування споживачів. 

Розглянемо приклад застосування цієї моделі на прикладі 

автомобільного ринку: 

1. Базовий товар: Автомобіль як засіб переміщення з пункту A в пункт 

B. 

2. Очікуваний товар: Надійність, паливна ефективність, безпека, 

комфорт, зручність у керуванні. 

3. Розширений товар: Гарантія, технічне обслуговування, допомога на 

дорозі, персоналізовані аксесуари, можливість оренди/лізингу, мобільні 

додатки для управління автомобілем. 
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Ця модель допомагає компаніям зрозуміти різні рівні 

конкурентоспроможності їхніх товарів та спрямувати зусилля на створення 

додаткової цінності для споживачів на кожному з цих рівнів. [55, с.136] 

Крім вже згаданих моделей Портера, Гілла, Левітта та ланцюжка 

цінностей, існує ще цілий ряд інших підходів, які можуть бути корисними. 

Іншим цікавим підходом є модель конкурентних переваг «Кокосова 

горіхова пальма» Роберта Гранта, яка розглядає три рівні конкурентних 

переваг підприємства.  

Базові конкурентні переваги ґрунтуються на доступі до ключових 

ресурсів, таких як дешева сировина, власні родовища корисних копалин, 

дешева робоча сила, виробничі потужності та технології. Ці переваги є 

найбільш доступними для наслідування конкурентами і, як правило, 

забезпечують лише короткострокові конкурентні переваги.  

Проміжні конкурентні переваги базуються на нематеріальних активах 

компанії, зокрема сильному бренді, унікальних технологіях, ефективних 

системах логістики та управління бізнес-процесами. Ці переваги важче 

копіювати, оскільки вони вимагають значних інвестицій та часу на 

створення. 

Вищі конкурентні переваги ґрунтуються на унікальних організаційних 

здібностях та динамічних можливостях компанії, таких як здатність швидко 

розробляти та виводити на ринок нові продукти, ефективно адаптуватися до 

змін, наявність талановитого управлінського персоналу та інноваційної 

корпоративної культури. Ці переваги найважче копіювати, оскільки вони 

вбудовані в унікальні організаційні здібності компанії. [47, с.264] 

Дана модель допомагає підприємствам визначити, на якому рівні 

конкурентних переваг вони перебувають, та сфокусуватися на розвитку саме 

тих переваг, які забезпечать їм довгострокову конкурентоспроможність. 

Також варто згадати модель VRIO, розроблену Джеєм Барні. Вона 

оцінює конкурентоспроможність ресурсів компанії за чотирма критеріями: 

цінність, рідкісність, неможливість імітації та організаційна підтримка. Ця 
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модель дозволяє виявляти унікальні ресурси та ключові компетенції, які 

створюють стійкі конкурентні переваги. 

Модель VRIO, розроблена Джеєм Барні, є одним з ключових підходів 

до оцінки конкурентоспроможності підприємства на основі його ресурсів та 

можливостей. Ця модель ґрунтується на чотирьох критеріях аналізу ресурсів: 

Цінність (Value) - чи ресурс дозволяє підприємству використовувати 

можливості або нейтралізувати загрози зовнішнього середовища? Наприклад, 

наявність у компанії унікальної запатентованої технології, яка дозволяє їй 

випускати інноваційну продукцію, підвищує цінність її ресурсів. 

Рідкісність (Rarity) - чи ресурс є рідкісним на ринку? Якщо ресурс є 

унікальним або його має лише обмежена кількість конкурентів, він 

вважається рідкісним. Наприклад, володіння родовищами рідкісних корисних 

копалин робить ці ресурси рідкісними. 

Складність імітації (Imitability) - наскільки складно конкурентам 

імітувати або відтворити даний ресурс? Якщо для цього потрібні значні 

інвестиції, унікальні знання або технології, то ресурс вважається складним 

для імітації. Наприклад, налагоджена система логістики та дистрибуції може 

бути важкою для копіювання конкурентами. 

Організованість (Organization) - чи здатне підприємство ефективно 

використовувати даний ресурс? Якщо в компанії є відповідні бізнес-процеси, 

організаційна структура, корпоративна культура, які дозволяють 

максимально реалізувати потенціал ресурсу, то він вважається добре 

організованим. Наприклад, наявність у компанії висококваліфікованої 

управлінської команди, здатної ефективно використовувати унікальні 

технології, робить ці ресурси добре організованими. 

Відповідно до моделі VRIO, ресурси, які задовольняють всі чотири 

критерії (цінність, рідкість, складність імітації та організованість), 

забезпечують підприємству стійкі конкурентні переваги. Ресурси, які 

відповідають лише деяким з цих критеріїв, можуть забезпечувати тимчасові 

або паритетні конкурентні переваги. Використовуючи дану модель, 
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керівництво компаній може визначити, які ресурси та можливості є джерелом 

стійких конкурентних переваг і на які з них варто зосередитися. [75, с 211] 

Розглянемо приклад використання моделі VRIO на прикладі компанії 

Apple. 

Ціннісні (Value) ресурси Apple: 

 інноваційні технології та дизайн продуктів (наприклад, революційні 

розробки, такі як iPhone, iPad, Apple Watch); 

 сильний бренд та лояльна клієнтська база; 

 ефективна екосистема інтегрованих пристроїв та сервісів. 

Рідкісні (Rarity) ресурси Apple: 

 унікальні технологічні розробки та патенти, які складно повторити 

конкурентам; 

 талановита команда інженерів, дизайнерів та менеджерів; 

 сильні позиції на ринках преміальних смартфонів, планшетів, 

ноутбуків. 

Складні для імітації (Imitability) ресурси Apple: 

 складність відтворення технологічної складності продуктів Apple; 

 високі витрати на НДДКР та тривалий цикл розробки інноваційних 

пристроїв; 

 унікальна корпоративна культура та бренд, який важко скопіювати. 

Добре організовані (Organization) ресурси Apple: 

 вертикально інтегрована модель бізнесу, яка дозволяє ефективно 

керувати ланцюгом поставок та виробництвом; 

 потужна маркетингова стратегія та дистриб'юторська мережа; 

 ефективне управління портфелем продуктів та своєчасне виведення 

нових розробок на ринок. 

Кожна з цих моделей має свої переваги та недоліки, тому вибір 

конкретного підходу чи їх комбінації залежить від специфіки бізнесу, галузі 

та цілей аналізу конкурентоспроможності. Комплексне застосування різних 

моделей дозволяє отримати всебічну картину конкурентного становища 
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компанії та розробити ефективні стратегії його зміцнення. 

 

 

Висновок до розділу 1 

 

 

Перший розділ документа присвячений глибокому аналізу теоретичних 

аспектів конкурентоспроможності підприємств, охоплюючи основні поняття, 

сутність, фактори, методи оцінки та шляхи забезпечення 

конкурентоспроможності. Конкурентоспроможність підприємства є 

багатогранним поняттям, що включає не лише здатність виробляти та 

реалізовувати товари і послуги, які відповідають вимогам ринку, але й 

ефективність використання ресурсів, інноваційний потенціал, гнучкість, 

адаптивність та соціальну відповідальність. У сучасному глобалізованому 

світі підприємства не можуть обмежуватися лише внутрішнім ринком, вони 

повинні враховувати світові тенденції, виходити на нові ринки та 

конкурувати з іноземними компаніями, що вимагає від них високого рівня 

конкурентоспроможності, який включає не лише економічні, але й 

технологічні, соціальні та екологічні аспекти. 

Для підвищення своєї конкурентоспроможності підприємства можуть 

використовувати різні інструменти, такі як маркетингові дослідження, 

впровадження систем менеджменту якості, інноваційну діяльність, 

підвищення кваліфікації персоналу та формування позитивного іміджу. 

Підвищення конкурентоспроможності підприємств є не тільки ключовим 

фактором їх успіху на ринку, але й важливою складовою економічного 

розвитку країни. Конкурентоспроможні підприємства сприяють збільшенню 

експортного потенціалу країни, підвищенню рівня життя населення та 

створенню нових робочих місць. Отже, конкурентоспроможність 

підприємства - це не просто мета, а шлях до успіху в сучасному динамічному 

та глобалізованому світі. 
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Фактори, що впливають на конкурентоспроможність підприємства, 

можна розділити на внутрішні та зовнішні. Внутрішні фактори включають 

стратегічне управління, інноваційний менеджмент, виробничу діяльність, 

маркетинг, управління персоналом, фінансове управління, інформаційні 

системи та корпоративну культуру. Наприклад, ефективне стратегічне 

управління передбачає чітке формулювання цілей та їх реалізацію, 

інноваційний менеджмент - здатність до генерування та впровадження нових 

ідей, продуктів та технологій, а управління персоналом - високий рівень 

кваліфікації та мотивації працівників. 

Зовнішні фактори, які знаходяться поза контролем підприємства, 

включають економічні, політичні, соціально-культурні, науково-технічні 

фактори, конкурентне середовище, міжнародні та природно-екологічні 

фактори. Економічні фактори, такі як стан економіки країни, рівень інфляції, 

процентні ставки та курси валют, можуть суттєво впливати на попит на 

продукцію підприємства та його витрати. Політичні фактори, такі як 

політична стабільність в країні та державна політика щодо розвитку бізнесу, 

також можуть мати значний вплив на діяльність підприємства. 

Методи оцінки конкурентоспроможності підприємства є важливим 

інструментом для розуміння його сильних та слабких сторін, а також 

можливостей і загроз, які існують на ринку. Існує безліч методів оцінки 

конкурентоспроможності, кожен з яких має свої переваги та недоліки. 

Наприклад, фінансові показники, такі як рентабельність, ліквідність та 

платоспроможність, можуть бути використані для оцінки фінансової 

стійкості підприємства, а ринкові показники, такі як частка ринку та 

зростання ринку, допомагають оцінити його позицію на ринку. SWOT-аналіз 

дозволяє виявити сильні та слабкі сторони підприємства, а також можливості 

та загрози, що існують на ринку, тоді як бенчмаркінг допомагає порівняти 

показники підприємства з показниками кращих конкурентів або лідерів 

галузі. 

Шляхи забезпечення конкурентоспроможності підприємства 
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включають комплексний набір стратегій, підходів та заходів, спрямованих на 

підвищення ефективності та успішності суб’єкта господарювання на ринку. 

Інновації є ключовим шляхом досягнення конкурентоспроможності, оскільки 

підприємства повинні активно впроваджувати нові технології, продукти та 

процеси, щоб відрізнятися на ринку та задовольняти змінні потреби 

споживачів. Ефективне управління також є важливим аспектом, включаючи 

раціональне планування, організацію ресурсів, контроль за виконанням 

завдань та прийняття стратегічних рішень. Орієнтація на якість передбачає 

надання продуктів або послуг, які відповідають високим стандартам якості та 

вимогам споживачів. Стратегічне партнерство дозволяє підприємствам 

укладати партнерські угоди з іншими суб’єктами господарювання, спільно 

розробляти та впроваджувати нові проекти, об’єднувати ресурси та 

компетенції для досягнення спільних цілей. 

Крім того, вдосконалення маркетингових стратегій та підходів є 

важливим шляхом підвищення конкурентоспроможності. Підприємства 

повинні ретельно вивчати свого споживача, аналізувати ринкові тенденції та 

конкурентну ситуацію, розробляти ефективні маркетингові стратегії, які 

дозволять просувати їхні продукти чи послуги на ринку, залучати нових 

клієнтів та зберігати існуючу клієнтську базу. Розвиток людського капіталу, 

включаючи інвестиції в навчання та розвиток персоналу, створення 

сприятливих умов для професійного зростання та впровадження систем 

мотивації, є ще одним важливим аспектом. 

Моделі забезпечення конкурентоспроможності включають кілька 

підходів, які допомагають всебічно оцінити та підвищити конкурентні 

переваги підприємства. Модель Майкла Портера, яка базується на аналізі 

п'яти сил, що визначають рівень конкуренції в галузі, допомагає оцінити 

сприятливість галузевого середовища та визначити ключові фактори успіху 

для підприємства. Модель Томаса Гілла фокусується на ціннісній пропозиції, 

ланцюжку цінностей, бізнес-моделі та конкурентній позиції підприємства. 

Модель Імре Левітта розглядає три рівні конкурентоспроможності товару: 
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базовий товар, очікуваний товар та розширений товар. Модель VRIO Джея 

Барні оцінює конкурентоспроможність ресурсів підприємства за чотирма 

критеріями: цінність, рідкість, складність імітації та організованість. Модель 

Роберта Гранта «Кокосова горіхова пальма» визначає три рівні конкурентних 

переваг: базові, проміжні та вищі. 

Отже, конкурентоспроможність підприємства є результатом 

комплексного впливу внутрішніх та зовнішніх факторів. Для її підвищення 

необхідно постійно працювати над удосконаленням внутрішніх факторів та 

адаптацією до зовнішніх умов. Аналіз факторів конкурентоспроможності 

дозволяє розробити ефективну стратегію розвитку підприємства та досягти 

успіху на ринку.   
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РОЗДІЛ 2 ШЛЯХИ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА НА ПРИКЛАДІ 

ТОВ «АТБ-МАРКЕТ» 

 

 

2.1 Характеристика ринку на якому діє ТОВ «АТБ-маркет» 

 

 

Почати слід з подання загальної відомості про ТОВ «АТБ». Згідно з 

інформацією на офіційному сайті АТБ, загальні відомості виглядають 

наступним чином. Для зручності інформація подається у вигляді таблиці(2.1). 

 

Таблиця 2.1 – Загальні відомості ТОВ «АТБ» 

Загальні відомості 

1. Повна назва компанії 
ТОВАРИСТВО З ОБМЕЖЕНОЮ 

ВІДПОВІДАЛЬНІСТЮ «АТБ-МАРКЕТ» 

2. Організаційно-правова форма 

емітента 

Товариство з обмеженою 

відповідальністю 

3. Код за ЄДРПОУ 30487219 

 

4. Місцезнаходження емітента 

Україна, 49000, Дніпропетровська обл., 

місто Дніпро, проспект Олександра 

Поля, будинок 40 

5. Міжміський код та телефон +38 (0562) 31-10-56 

6. Електронна поштова адреса p.market@atbmarket.com 

7. Керівник 
ШАПОВАЛОВА НАТАЛІЯ 

АНАТОЛІЇВНА 

8. Розмір статутного капіталу 9 930 148,65 грн. 

Джерело: складено автором за даними окремої фінансової звітності 

та звітності незалежного аудитора 31 грудня 2021 року 

 

mailto:p.market@atbmarket.com
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Далі, на рисунку 2.1 буде наведений офіційно закріплений за 

аналізованою компанією перелік видів економічної діяльності 

 

 

Рисунок 2.1 – Види діяльності ТОВ «АТБ» 

Джерело: Витяг з ЄДР (Єдиний державний реєстр) 

 

АТБ є одним з найбільших роздрібних мережевих гіпермаркетів в 

Україні. Ринок, на якому діє АТБ, можна описати як конкурентний, оскільки 

в Україні присутні багато інших роздрібних мереж, що пропонують схожі 

товари та послуги. У сфері роздрібної торгівлі також діє багато малих та 

середніх підприємств, що можуть конкурувати з мережею АТБ на місцевому 

рівні. 

Ринок роздрібної торгівлі в Україні є динамічним і змінним, залежно 

від економічної ситуації, кон'юнктури ринку та споживацьких уподобань. 

Також вплив на ринок мають законодавчі та регуляторні акти, які визначають 

правила діяльності у даній галузі. 

У такому конкурентному середовищі, АТБ зосереджується на 

забезпеченні високої якості товарів та послуг, а також на розвитку власної 

мережі гіпермаркетів, щоб залучити більше клієнтів. Крім того, компанія 

здійснює інноваційні кроки, такі як розширення онлайн-продажів та 

впровадження нових технологій у своїх магазинах, щоб забезпечити більш 

ефективне та зручне обслуговування клієнтів. 

Таким чином, можна сказати, що АТБ діє на конкурентному ринку 
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роздрібної торгівлі в Україні, і зосереджується на забезпеченні високої якості 

товарів та послуг, а також на розвитку власної мережі гіпермаркетів та 

впровадженні інноваційних підходів для залучення та задоволення клієнтів. 

Також ТОВ «АТБ» активно розвивається та займає високі позиції на ринку 

продуктового ритейлу України впродовж останніх років. Завдяки ефективній 

маркетинговій та логістичній стратегіям компанія змогла досягти високого 

рівня присутності по всій території країни. Важливим аспектом ефективності 

поряд з розповсюдженням торговельних установ також стала асортиментна 

політика та орієнтація на економ і середній цінові сегменти. 

Оптимізація затрат на перевезення та вчасна доставка продуктів 

харчування у розгалужену систему торговельних закладів «АТБ-маркет» 

дозволяє оптимізувати затрати та сприяє зростанню прибутку компанії за 

рахунок вчасного задоволення потреб користувачів. 

Свідченням ефективності обраної компанії бізнес-моделі є постійне 

зростання кількості торговельних закладів.  

На рисунку 2.2 представлено динаміку кількості відкритих 

магазинів «АТБ-маркет» за 2016-2021 рр. 

 

 

Рисунок 2.2 – Динаміка кількості відкритих магазинів «АТБ-

маркет» за 2016-2021 рр. 

Джерело: складено автором за даними окремої фінансової звітності 
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АТБ 

Зважаючи на те, що АТБ є однією з найбільших роздрібних мереж в 

Україні, компанія має значні обсяги продажів. За даними компанії Nielsen, у 

2020 році АТБ займав третє місце за обсягом продажів серед роздрібних 

мереж в Україні з часткою ринку 8,4%. Перші два місця займають «Ашан» 

(частка ринку - 14,6%) та «Фоззі» (частка ринку - 9,5%). 

За даними компанії InMind, в цілому роздрібний ринок України 

продовжує зростати, незважаючи на пандемію COVID-19. У 2021 році ринок 

склав 1,3 трлн грн, що є на рівні з попереднім роком. Проте, структура ринку 

може змінюватися в залежності від економічної ситуації та інших факторів, 

таких як зміна споживацьких уподобань та зростання конкуренції. 

У свою чергу, АТБ зосереджується на розвитку власної мережі 

гіпермаркетів та розширенні асортименту товарів та послуг, що дозволяє 

компанії залучати більше клієнтів та збільшувати свою частку на 

роздрібному ринку. Крім того, АТБ також звертає увагу на розвиток онлайн-

продажів та впровадження нових технологій для забезпечення більш 

ефективного та зручного обслуговування клієнтів. Наприклад, компанія 

впровадила програму лояльності для клієнтів та пропонує можливість 

замовляти товари через мобільний додаток. 

Таким чином, АТБ є одним з найбільших гравців на роздрібному ринку 

України зі значним обсягом продажів, і продовжує розвиватися та 

забезпечувати високу якість товарів та послуг для своїх клієнтів. 

Конкурентний ринок роздрібної торгівлі в Україні характеризується 

значним рівнем конкуренції між продавцями. У цій галузі працюють багато 

різних мережевих та незалежних магазинів, які пропонують схожий 

асортимент товарів та послуг. Крім того, на ринку присутні багато малих та 

середніх підприємств, які також можуть конкурувати з мережею АТБ на 

місцевому рівні. 

У такому конкурентному середовищі, АТБ зосереджується на 

забезпеченні високої якості товарів та послуг, а також на зниженні цін та 
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розвитку власної мережі магазинів для залучення більшої кількості клієнтів. 

Крім того, компанія активно впроваджує інноваційні технології та підходи, 

які допомагають підвищити ефективність та зручність обслуговування 

клієнтів. 

Наприклад, АТБ впроваджує програму лояльності для клієнтів, що 

дозволяє залучати та утримувати стабільну клієнтську базу. Крім того, 

компанія активно розвиває свої онлайн-продажі, що дозволяє клієнтам 

зручно замовляти товари через мобільний додаток або веб-сайт. Також АТБ 

впроваджує нові технології для забезпечення ефективного та зручного 

обслуговування клієнтів, наприклад, самообслуговування та каси з 

автоматичним скануванням товарів. 

Крім того, АТБ зосереджується на розвитку власної мережі магазинів, 

що дозволяє компанії залучати більше клієнтів та збільшувати свою частку 

на ринку. Наприклад, в лютому 2021 року АТБ оголосив про плани відкриття 

200 нових магазинів протягом наступних трьох років, що є частиною 

стратегії компанії з розширення мережі та збільшення обсягів продажів. 

Такі підходи допомагають АТБ збільшувати свою частку на ринку та 

займати провідні позиції серед інших гравців роздрібної торгівлі в Україні. 

Крім того, компанія зосереджується на розвитку власної торгової марки, що 

дозволяє знижувати витрати та збільшувати маржинальність продуктів. 

Наприклад, у листопаді 2020 року АТБ запустив власну марку продуктів 

харчування «Своя лінія», яка пропонує широкий асортимент якісних 

продуктів за доступними цінами. 

Отже, АТБ працює на конкурентному ринку роздрібної торгівлі в 

Україні і зосереджується на розвитку власної мережі магазинів, зниженні цін 

та забезпеченні високої якості товарів та послуг для клієнтів. Компанія 

активно впроваджує інноваційні технології та підходи, такі як програма 

лояльності, онлайн-продажі та самообслуговування, що допомагають 

підвищити ефективність та зручність обслуговування клієнтів. Крім того, 

компанія зосереджується на розвитку власної торгової марки та пропонує 
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широкий асортимент якісних продуктів за доступними цінами.  

 

Таблиця 2.2 – Аналіз п'яти сил Портера для конкурентного середовища 

компанії «АТБ» 

Сила по Портеру Загроза Опис 

1 2 3 

Конкуренти Загроза нових 

конкурентів 

Ринок супермаркетів в Україні є досить 

конкурентним, і в ньому постійно з'являються 

нові гравці. Проте, компанія «АТБ» має великий 

досвід та високий рівень професіоналізму, а 

також широкий асортимент товарів та послуг, 

що дозволяє їй бути конкурентоспроможною на 

ринку. 

Альтернативні 

продукти 

Загроза заміни 

продуктів: 

Ринок супермаркетів також є досить чутливим 

до змін у смаках та потребах споживачів. Проте, 

компанія «АТБ» має досвідчений персонал, 

який вміє аналізувати та передбачати зміни в 

смаках та потребах споживачів, а також вміє 

адаптуватися до них шляхом розширення 

асортименту товарів та послуг. 

Постачальники Ринкова влада 

постачальників та 

залежність 

діяльності 

компанії від них 

У зв'язку зі зростанням конкуренції на ринку, 

постачальники можуть збільшити ціни на свої 

товари. Проте, компанія «АТБ» має значні 

обсяги закупівель, що дозволяє їй мати перевагу 

в переговорах з постачальниками та отримувати 

більш вигідні умови постачання. 

Споживачі  Ринкова влада 

споживачів 

Покупці в супермаркетах мають значну 

переговірну силу, оскільки вони можуть 

вибирати з багатьох альтернативних продуктів 

та магазинів. Проте, компанія «АТБ» має 

широкий асортимент товарів та послуг, а також 

розвинену мережу магазинів, що дозволяє 

залучати та зберігати клієнтів. 

Конкурентна 

боротьба 

Загроза заміни 

продуктів 

альтернативними 

технологіями 

Наразі на ринку є деякі альтернативні 

технології, наприклад, онлайн-магазини та 

доставка продуктів до дому. Компанія «АТБ» 

активно розвиває свій онлайн-канал продажів та 

програми лояльності для клієнтів, що дозволяє 

адаптуватися та зберігати свою 

конкурентоспроможність. 
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Тепер сформуймо таблицю балів для фінальної оцінки рівня 

внутрішньогалузевої конкуренції.  

Таблиця 2.3 – Оцінка конкурентного середовища компанії «АТБ» 

Параметр 
оцінки тиску 
конкурентів 

 

Оцінка 

параметру 

Кількість балів 1 2 3 

Насиченість  

ринку 

Невелика кількість 
гравців 

Ринок порівняно 
насичений 

Високий рівень 
насичення 

  + 

Темпи 

зростання 

ринку 

Стагнація і 
зменшення 
масштабів 
ринку 

Сповільнене 
зростання 

Постійно зростає і 
невпинно 
масштабується 

  + 

 

Рівень 

диференціації 

Продукти 
компаній- 
конкурентів 
відрізняються 

між собою 

Товар 
стандартизований 
за ключовими 
ознаками, але 
відрізняється за 
додатковими 
перевагами 

Компанії продають 

стантартизований 

товар 

 +  

 

Ступінь 

використання 

засобів 

конкуренції 

Конкурентне 

середовище 

спокійне, низький 

рівень 

застосування 

цінових або 

нецінових засобів 

Помірна 

конкуренція із  

застосуванням 

різних засобів 

Жорстка цінова та 

нецінова 

конкуренція на 

ринку 

  + 

 

Таблиця 2.4 – Підсумкова оцінка конкурентного середовища компанії 

«АТБ» 

Підсумковий 
бал 

11 

4 бали Низький рівень внутрішньогалузевої конкуренції 

5 – 8 балів Середній рівень внутрішньогалузевої конкуренції 

9 – 12 балів Високий рівень внутрішньогалузевої конкуренції 

 

Перед цим  визначаємо найважливіші параметри для кожної сили тиску 

і встановимо бали за різні рівні тиску: 3 бали – високий тиск, 2 – середній, 1 – 

низький. 
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2.2 Характеристика конкурентного середовища ТОВ «АТБ-

маркет» 

 

 

Як вже було згадано раніше, у роздрібній торгівлі в Україні працює 

багато різних мережевих та незалежних магазинів, які можуть конкурувати з 

АТБ на ринку. Однак, якщо говорити про найбільших конкурентів АТБ на 

ринку роздрібної торгівлі, то можна виділити такі мережі: 

 «Сільпо» - це одна з провідних мереж супермаркетів в Україні з 

більш ніж 260 магазинами по всій країні. Компанія пропонує широкий 

асортимент продуктів харчування та товарів для дому, а також послуги 

пошуку роботи та туристичні послуги; 

 «Ашан» - це ще одна велика мережа супермаркетів, яка працює в 

Україні з 2006 року і має більше 30 магазинів по всій країні. Компанія 

пропонує широкий асортимент продуктів харчування та товарів для дому, а 

також послуги пошуку роботи та туристичні послуги; 

 «Мегамаркет» - це мережа супермаркетів, яка працює в Україні з 

2003 року і має більше 20 магазинів по всій країні. Компанія пропонує 

широкий асортимент продуктів харчування та товарів для дому, а також 

послуги пошуку роботи та туристичні послуги; 

 «Новус» - це ще одна велика мережа супермаркетів в Україні з 

більше ніж 100 магазинами по всій країні. Компанія пропонує широкий 

асортимент продуктів харчування та товарів для дому, а також послуги 

доставки продуктів на дім; 

 «Fozzy Group» - це одна з найбільших мереж супермаркетів в Україні 

з більш ніж 500 магазинами різних форматів по всій країні. Компанія має такі 

бренди, як «Silpo», «Fora», «Fozzy Cash&Carry» та інші. 

Ці мережі є серйозними конкурентами для АТБ на ринку роздрібної 
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торгівлі в Україні. Однак, варто зазначити, що АТБ успішно конкурує з ними 

завдяки своїй стратегії розвитку, зосередженню на високій якості товарів та 

послуг, використанню інноваційних технологій та підходів, співпраці з 

постачальниками та іншими партнерами та активному розвитку своєї 

торгової марки. 

Ступінь інтенсивності конкуренції у АТБ залежить від багатьох 

факторів, таких як розмір ринку, кількість конкуруючих магазинів, рівень 

залучення клієнтів та їх вимог до продуктів та послуг, а також відповідність 

пропозиції АТБ потребам клієнтів. 

Загалом, можна сказати, що ступінь інтенсивності конкуренції у 

роздрібній торгівлі в Україні є досить високим, оскільки на ринку працює 

багато мережевих та незалежних магазинів, які конкурують між собою за 

клієнтів. [38, с.36] 

У цьому контексті, АТБ успішно конкурує з іншими гравцями на ринку 

завдяки своїй стратегії розвитку та підходу до бізнесу. Компанія 

зосереджується на розвитку власної мережі магазинів, використовує 

інноваційні технології та підходи, що дозволяє підвищити ефективність та 

зручність обслуговування клієнтів. Крім того, АТБ пропонує високу якість 

продуктів та послуг для клієнтів, що дозволяє забезпечувати їх лояльність та 

збільшувати частку ринку. 

Серед конкурентних переваг «АТБ-маркет» слід відмітити активну 

співпрацю з виробниками продукції, що дозволяє надавати користувачам 

продукцію відповідної якості та помірної ціни. Поряд з цим компанія активно 

реалізує власні торговельні марки, які користуються популярністю серед 

споживачів (рисунок 2.2) 
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Рисунок 2.2 – Власні торгівельні марки «АТБ» та продукція партнерів. 

Оскільки ринок роздрібної торгівлі в Україні є досить конкурентним, 

АТБ змушена продовжувати вдосконалювати свою стратегію та підходи до 

бізнесу, щоб бути успішнішою на ринку. Крім того, компанія повинна 

постійно аналізувати ринок та динаміку змін, відстежувати нові тенденції та 

інновації, щоб бути готовою до викликів на ринку та швидко реагувати на 

них. У цьому контексті, можна сказати, що ступінь інтенсивності конкуренції 

у АТБ є досить високим, але компанія успішно конкурує з іншими гравцями 

на ринку завдяки своїй ефективній стратегії та підходу до бізнесу. 

Також слід зазначити, що за даними агентства «Ретейлер України», 

рейтинг продовольчих мереж за кількістю торговельних закладів в Україні на 

кінець 2021 року (наразі 2024 рік, і точних даних про рейтинг продовольчих 

операторів за 2022 рік немає) вигляд.ає наступним чином: 

1. «АТБ» - 1 316 магазини 

2. «Сільпо» (Fozzy Group) - 444 магазини. 

3. «Ашан» (Auchan Retail Ukraine) - 215 магазинів. 

4. «Нова Лінія» (ТДВ «Нова Лінія») - 212 магазинів. 

5.  «Фуршет» (Торговельна мережа «Фуршет») - 197 магазинів. 
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Рисунок 2.3 – Кількість торговельних закладів в Україні на кінець 2021 

Джерело: складено автором за даними Державної служби статистики 

України 

2.3 Шляхи забезпечення конкурентоспроможності для 

підприємства ТОВ АТБ в умовах сучасного стану в Україні 

 

 

ТОВ АТБ - один з найбільших рітейлерів в Україні, що володіє 

значною часткою ринку. Однак, в умовах сучасного стану в Україні, 

компанія стикається з рядом викликів, що впливають на її 

конкурентоспроможність. 

Виклики, з якими ТОВ АТБ, може зіткнутися в умовах сучасного стану 

в Україні: 

 зниження купівельної спроможності населення: Війна в Україні 

призвела до значного зниження доходів населення, що негативно впливає на 

попит на товари; 

 зростання цін на продукти харчування: Зростання цін на сировину та 

логістику призводить до підвищення цін на продукти харчування, що змушує 

споживачів шукати більш доступні альтернативи; 

 збільшення конкуренції: На ринок України виходять нові гравці, що 

пропонують більш низькі ціни та широкий асортимент товарів; 

АТБ 

55% 

Сільпо 

19% 

Ашан 

9% 

Нова лінія  

9% 

Фуршет 

8% 

АТБ Сільпо Ашан Нова лінія  Фуршет 
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 пошкодження та руйнування інфраструктури: Війна призвела до 

пошкодження та руйнування інфраструктури, що ускладнює логістику та 

постачання товарів; 

 зміни в законодавстві: Війна та зміна політичної ситуації можуть 

призвести до змін в законодавстві, що впливають на діяльність рітейлерів. 

Компанія повинна бути готова адаптуватися до нових вимог та регуляцій; 

 логістичні проблеми: Пошкодження та руйнування інфраструктури, а 

також нестабільна політична ситуація можуть призвести до логістичних 

проблем, таких як затримки поставок та зростання транспортних витрат. 

Компанія повинна розробити альтернативні маршрути постачання та 

диверсифікувати своїх постачальників; 

 кібербезпека: В умовах війни зростає ризик кібератак на українські 

компанії. ТОВ АТБ повинна інвестувати в кібербезпеку, щоб захистити свої 

дані та системи від хакерів; 

 зростання інфляції: Висока інфляція призводить до зростання цін на 

товари та послуги, що може негативно вплинути на прибуток компанії. ТОВ 

АТБ повинна переглянути свою цінову політику та оптимізувати свої 

витрати, щоб зберегти конкурентоспроможність; 

 зниження інвестиційної привабливості України: Війна та нестабільна 

політична ситуація можуть знизити інвестиційну привабливість України, що 

ускладнить залучення інвестицій для розвитку компанії. ТОВ АТБ повинна 

шукати альтернативні джерела фінансування, такі як кредити та гранти; 

  нестача кваліфікованих кадрів: Війна призвела до відтоку 

кваліфікованих кадрів з України. ТОВ АТБ повинна інвестувати в навчання 

та розвиток персоналу, щоб зберегти та залучити нових співробітників; 

  екологічні проблеми: Війна та бойові дії можуть призвести до 

екологічних проблем, таких як забруднення навколишнього середовища та 

нестача ресурсів. ТОВ АТБ повинна дотримуватися екологічних норм та 

стандартів, щоб зберегти навколишнє середовище та відповідати вимогам 

споживачів; 
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  зміна споживчих переваг: Війна та економічна криза можуть 

призвести до зміни споживчих переваг. ТОВ АТБ повинна бути готова 

адаптуватися до нових потреб споживачів та пропонувати товари та послуги, 

які відповідають їх вимогам; 

 невизначеність майбутнього: Війна та нестабільна політична 

ситуація створюють невизначеність майбутнього. ТОВ АТБ повинна 

розробити різні сценарії розвитку подій та бути готова до будь-яких змін. 

ТОВ АТБ стикається з рядом викликів в умовах сучасного стану в 

Україні. Компанія повинна бути готова адаптуватися до нових умов та 

розробляти стратегії, які дозволять їй зберегти конкурентоспроможність та 

досягти успіху. 

Враховуючи виклики, з якими стикається ТОВ АТБ, компанія може 

розглянути наступні шляхи забезпечення конкурентоспроможності: 

Оптимізація витрат та цін: 

1. Перегляд постачальників: 

 провести аналіз цін та умов постачання від різних постачальників:  

 Порівняти ціни, умови оплати, терміни доставки, якість товарів та 

інші важливі фактори; 

 визначити найбільш вигідні пропозиції: обрати постачальників, які 

пропонують найкраще співвідношення ціни та якості, а також мають надійну 

репутацію та стабільні поставки; 

 розглянути можливість співпраці з українськими виробниками: 

підтримати українську економіку та отримати більш вигідні ціни на сировину 

та логістику, оскільки українські виробники знаходяться ближче до місця 

продажу; 

 укласти довгострокові контракти з постачальниками: зафіксувати 

ціни на певний період, щоб уникнути коливань цін на сировину та логістику. 

2. Скорочення адміністративних витрат: 

 провести аудит адміністративних витрат:визначити найбільш значні 

статті витрат, такі як оренда, заробітна плата, комунальні послуги, витрати на 
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рекламу та маркетинг. 

 розробити план оптимізації витрат: знайти шляхи скорочення витрат 

без шкоди для якості обслуговування та ефективності роботи компанії. 

 переглянути орендні платежі: розглянути можливість переїзду в 

більш дешеве приміщення або переглянути умови оренди з поточним 

орендодавцем. 

 оптимізувати штат: провести аналіз завантаження персоналу та 

скоротити кількість співробітників, які не завантажені повністю. 

 впровадити енергозберігаючі технології: замінити старе обладнання 

на більш енергоефективне, використовувати LED-освітлення, встановити 

датчики руху та інші технології, що дозволяють зменшити споживання 

енергії. 

3. Впровадження власних торгових марок (ВТМ): 

 розробити власні ВТМ в різних категоріях товарів: провести аналіз 

ринку та визначити категорії товарів, де споживачі найбільш чутливі до ціни; 

 забезпечити високу якість ВТМ: використовувати якісну сировину та 

сучасні технології виробництва, щоб гарантувати високу якість ВТМ; 

 встановити конкурентні ціни на ВТМ: ціни на ВТМ повинні бути 

нижчими, ніж на аналогічні товари відомих брендів, щоб залучити 

споживачів; 

 провести рекламну кампанію ВТМ:інформувати споживачів про 

переваги ВТМ, щоб підвищити їх популярність та продажі. 

4. Динамічне ціноутворення: 

 впровадити систему автоматичного перегляду цін: ціни на товари 

повинні автоматично змінюватися в залежності від попиту та пропозиції, щоб 

компанія могла оперативно реагувати на зміни ринку; 

 використовувати дані про продажі та конкуренцію: аналізувати дані 

про продажі та ціни конкурентів, щоб встановлювати оптимальні ціни на 

товари; 

 проводити акції та знижки: проводити акції та знижки на товари з 
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низьким попитом, щоб стимулювати продажі та звільнити складські запаси. 

Оптимізація витрат та цін є важливим фактором для забезпечення 

конкурентоспроможності ТОВ АТБ в умовах сучасного стану в Україні. 

Реалізація запропонованих заходів дозволить компанії знизити витрати, 

підвищити ефективність та запропонувати споживачам більш доступні ціни 

на товари. 

Розширення асортименту та диверсифікація: 

1. Введення нових категорій товарів: 

 провести аналіз ринку та визначити категорії товарів, де споживачі 

відчувають найбільшу потребу: наприклад, можна розширити асортимент 

товарів для дітей, вегетаріанців, людей з особливими потребами, а також 

товари для дому та дачі; 

 забезпечити високу якість нових товарів: вибирати надійних 

постачальників, які пропонують якісні товари, що відповідають потребам 

споживачів; 

 встановити конкурентні ціни на нові товари: ціни на нові товари 

повинні бути доступними для споживачів, щоб залучити їх до покупки; 

 провести рекламну кампанію нових товарів: інформувати споживачів 

про нові товари, щоб підвищити їх популярність та продажі. 

2. Розвиток онлайн-торгівлі:  

 впровадити власний інтернет-магазин: забезпечити зручний та 

інтуїтивно зрозумілий інтерфейс, широкий асортимент товарів, різні способи 

оплати та доставки; 

 розширити партнерство з онлайн-платформами: співпрацювати з 

популярними онлайн-платформами, такими як rozetka, prom.ua, hotline, щоб 

збільшити охоплення аудиторії та продажі; 

 забезпечити швидку та надійну доставку товарів: співпрацювати з 

надійними кур'єрськими службами, щоб гарантувати швидку та безпечну 

доставку товарів до споживачів; 

 впровадити програму лояльності для онлайн-покупців: заохочувати 
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повторні покупки та підвищувати лояльність онлайн-покупців. 

3. Інші заходи: 

 провести аналіз попиту на товари в різних регіонах України: 

забезпечити наявність товарів, які користуються найбільшим попитом в 

кожному регіоні; 

 впровадити систему управління запасами: оптимізувати запаси 

товарів, щоб уникнути дефіциту та надлишків; 

 проводити маркетингові дослідження: регулярно проводити 

маркетингові дослідження, щоб вивчати потреби та переваги споживачів та 

адаптувати асортимент товарів відповідно до їх потреб. 

Розширення асортименту та диверсифікація є важливим фактором для 

забезпечення конкурентоспроможності ТОВ АТБ в умовах сучасного стану в 

Україні. Реалізація запропонованих заходів дозволить компанії задовольнити 

потреби різних груп споживачів, збільшити продажі та зміцнити свої позиції 

на ринку. 

Підтримка українських виробників: 

1. Укладання довгострокових контрактів з українськими виробниками: 

 забезпечити стабільні поставки: укладення довгострокових 

контрактів з українськими виробниками дозволить компанії отримувати 

стабільні поставки товарів, що зменшить ризики, пов'язані з перебоями в 

постачанні; 

 сприяти розвитку українських виробників: довгострокові контракти 

дають українським виробникам впевненість в майбутньому та стимулюють їх 

інвестувати в розвиток виробництва, підвищення якості продукції та 

розширення асортименту; 

 знизити логістичні витрати: співпраця з українськими виробниками 

дозволяє зменшити логістичні витрати, оскільки товари не потрібно 

перевозити на великі відстані; 

 підвищити якість продукції: українські виробники, які співпрацюють 

з великими торговельними мережами, як правило, більш відповідально 
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підходять до якості продукції, оскільки зацікавлені в збереженні 

довгострокових контрактів. 

2. Надання українським виробникам пільгових умов: 

 зниження цін на закупівлю товарів: надання українським виробникам 

знижок на закупівлю товарів дозволить їм знизити собівартість продукції та 

стати більш конкурентоспроможними; 

 відстрочка платежів: надання українським виробникам відстрочки 

платежів дозволить їм зменшити фінансове навантаження та інвестувати 

більше коштів в розвиток виробництва; 

 безкоштовне навчання та консультації: надання українським 

виробникам безкоштовного навчання та консультацій з питань маркетингу, 

менеджменту та якості продукції дозволить їм підвищити ефективність своєї 

діяльності. 

 спільні маркетингові кампанії: проведення спільних маркетингових 

кампаній з українськими виробниками дозволить підвищити пізнаваність їх 

продукції та збільшити продажі. 

3. Просування продукції українських виробників: 

 виділення окремих полиць для продукції українських виробників: це 

дозволить привернути увагу споживачів до українських товарів та збільшити 

їх продажі; 

 проведення дегустацій та презентацій продукції українських 

виробників: це дасть споживачам можливість спробувати нові українські 

товари та оцінити їх якість;живачів про переваги продукції українських 

виробників: проведення інформаційних кампаній, в яких розповідатимуеться 

про переваги українських товарів, таких як висока якість, доступні ціни та 

підтримка української економіки; 

 використання української символіки на упаковці продукції 

українських виробників: це дозволить споживачам легко ідентифікувати 

українські товари та зробити свідомий вибір на їх користь. 

4. Інші заходи: 
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 створення спеціального фонду для підтримки українських 

виробників: цей фонд можна використовувати для надання грантів 

українським виробникам на розвиток виробництва, підвищення якості 

продукції та вихід на нові ринки; 

 залучення українських виробників до участі в міжнародних 

виставках та конференціях: це дозволить українським виробникам 

презентувати свою продукцію потенційним партнерам та інвесторам з інших 

країн; 

 співпраця з державними органами для створення сприятливих умов 

для розвитку українського виробництва: це може включати в себе зниження 

податків для українських виробників, спрощення процедури отримання 

дозволів та ліцензій, а також надання державних субсидій. 

Підтримка українських виробників є важливим фактором для 

відновлення економіки України та забезпечення продовольчої безпеки 

країни. Реалізація запропонованих заходів дозволить компанії ТОВ АТБ 

зробити значний внесок у розвиток українського виробництва та допомогти 

українським виробникам вийти на новий рівень. 

 Соціальна відповідальність: 

o Підтримка української армії та волонтерських організацій:  

 перерахування коштів на потреби української армії та волонтерських 

організацій: компанія може перераховувати кошти на закупівлю необхідного 

обладнання, медикаментів, продуктів харчування та інших товарів для 

українських військових та цивільного населення, яке постраждало від війни; 

 організація збору гуманітарної допомоги: компанія може 

організувати збір гуманітарної допомоги серед своїх співробітників, клієнтів 

та партнерів. Зібрані товари можна передавати волонтерським організаціям, 

які надають допомогу постраждалим від війни; 

 надання безкоштовних товарів та послуг українським військовим та 

волонтерам: компанія може надавати безкоштовні товари та послуги 

українським військовим та волонтерам, таким як продукти харчування, 
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засоби гігієни, медикаменти та транспортні послуги. 

2. Допомога внутрішньо переміщеним особам (ВПО): 

 надання безкоштовних товарів та послуг ВПО: компанія може 

надавати безкоштовні товари та послуги ВПО, таким як продукти 

харчування, засоби гігієни, одяг, медикаменти та житло; 

 створення робочих місць для ВПО: компанія може створювати 

робочі місця для ВПО, щоб допомогти їм інтегруватися в нове місце 

проживання та забезпечити себе фінансово; 

 надання психологічної допомоги ВПО: компанія може надавати 

психологічну допомогу ВПО, щоб допомогти їм впоратися зі стресом та 

травмами, отриманими внаслідок війни. 

3. Підтримка освіти та науки: 

 фінансування освітніх та наукових проектів: компанія може 

фінансувати освітні та наукові проекти, які сприяють розвитку науки, освіти 

та інновацій в Україні; 

 надання стипендій та грантів студентам та вченим: компанія може 

надавати стипендії та гранти студентам та вченим, які мають високий 

потенціал та прагнуть досягти успіху в своїй сфері діяльності; 

 співпраця з університетами та науковими установами: компанія 

може співпрацювати з університетами та науковими установами, щоб 

залучати студентів та вчених до роботи над реальними проектами та сприяти 

розвитку науки та освіти в Україні. 

4. Захист навколишнього середовища: 

 впровадження екологічних технологій: компанія може 

впроваджувати екологічні технології, щоб зменшити свій вплив на 

навколишнє середовище. Це може включати в себе використання 

енергозберігаючого обладнання, переробку відходів, скорочення викидів 

шкідливих речовин в атмосферу та ін; 

 підтримка екологічних організацій: компанія може підтримувати 

екологічні організації, які займаються захистом навколишнього середовища; 
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 проведення екологічних акцій: компанія може проводити екологічні 

акції, такі як прибирання територій, посадка дерев, просвітницька робота з 

населенням з питань захисту навколишнього середовища. 

Соціальна відповідальність є важливим фактором для успішного 

розвитку будь-якої компанії. Реалізація запропонованих заходів дозволить 

компанії ТОВ АТБ зробити значний внесок у розвиток українського 

суспільства та допомогти людям, які цього потребують. 

Інновації та технології: 

1. Впровадження нових технологій в магазинах: 

 впровадження електронних цінників: електронні цінники дозволяють 

швидко змінювати ціни на товари, що зменшує витрати на друк та заміну 

паперових цінників; 

 впровадження кас самообслуговування: каси самообслуговування 

дозволяють покупцям самостійно сканувати та оплачувати товари, що 

зменшує час очікування в чергах; 

 впровадження систем мобільних платежів: системи мобільних 

платежів дозволяють покупцям оплачувати товари за допомогою смартфонів, 

що зручно та швидко; 

 впровадження систем відеоспостереження та аналізу даних: системи 

відеоспостереження та аналізу даних дозволяють підвищити безпеку в 

магазинах та оптимізувати роботу персоналу; 

 впровадження систем управління запасами: системи управління 

запасами дозволяють оптимізувати запаси товарів в магазинах, щоб уникнути 

дефіциту та надлишків. 

2. Розвиток онлайн-торгівлі: 

 впровадження нових функцій в інтернет-магазині: інтернет-магазин 

повинен мати зручний та інтуїтивно зрозумілий інтерфейс, широкий 

асортимент товарів, різні способи оплати та доставки, а також програму 

лояльності для онлайн-покупців; 

 впровадження систем персоналізації: системи персоналізації 
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дозволяють показувати покупцям товари, які їм можуть бути цікаві, що 

збільшує конверсію та продажі; 

 впровадження чат-ботів та віртуальних помічників: чат-боти та 

віртуальні помічники дозволяють покупцям отримувати інформацію про 

товари та послуги, а також вирішувати проблеми, що виникають під час 

покупки. 

3. Розвиток власних технологій: 

 створення власної системи логістики: власна система логістики 

дозволяє компанії контролювати всі етапи доставки товарів від виробника до 

магазину, що зменшує витрати та підвищує ефективність; 

 створення власної системи управління даними: власна система 

управління даними дозволяє компанії збирати та аналізувати дані про своїх 

клієнтів, товари та продажі, що дає можливість приймати більш обґрунтовані 

рішення; 

 створення власних технологій для онлайн-торгівлі: власні технології 

для онлайн-торгівлі дозволяють компанії бути більш гнучкою та 

адаптуватися до мінливих потреб ринку. 

4. Співпраця з технологічними компаніями: 

 співпраця з компаніями, які розробляють нові технології для 

ритейлу: співпраця з технологічними компаніями дозволяє компанії 

отримувати доступ до нових технологій та використовувати їх для 

підвищення ефективності своєї діяльності; 

 співпраця з компаніями, які розробляють технології для онлайн-

торгівлі:співпраця з компаніями, які розробляють технології для онлайн-

торгівлі, дозволяє компанії використовувати нові технології для розвитку 

свого інтернет-магазину; 

 співпраця з компаніями, які розробляють технології для логістики: 

співпраця з компаніями, які розробляють технології для логістики, дозволяє 

компанії оптимізувати свою систему логістики та зменшити витрати на 

доставку товарів. 
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5. Інші заходи: 

 створення інноваційного центру: інноваційний центр дозволить 

компанії розробляти та тестувати нові технології, а також залучати до цього 

процесу стартапи та інші компанії. 

 інвестування в технологічні стартапи: інвестування в технологічні 

стартапи дозволить компанії отримати доступ до нових технологій та 

підтримати розвиток інноваційного підприємництва в Україні. 

Інновації та технології є ключовими факторами для успішного 

розвитку будь-якої компанії. Реалізація запропонованих заходів дозволить 

компанії ТОВ АТБ стати лідером в області інновацій та технологій в ритейлі, 

а також підвищити ефективність своєї діяльності та задовольнити потреби 

своїх клієнтів. 

Управління ризиками: 

1. Ідентифікація ризиків: 

 аналіз внутрішнього та зовнішнього середовища: компанія повинна 

регулярно аналізувати внутрішнє та зовнішнє середовище, щоб виявити 

потенційні ризики, які можуть вплинути на її діяльність; 

 використання методологій управління ризиками: компанія повинна 

використовувати методології управління ризиками, такі як FMEA (аналіз 

видів і наслідків відмов), HAZOP (аналіз небезпек і оперативності) та SWOT-

аналіз (аналіз сильних і слабких сторін, можливостей і загроз), щоб 

ідентифікувати та оцінити ризики; 

 залучення всіх рівнів управління: управління ризиками повинно бути 

залучено на всіх рівнях управління компанії, щоб забезпечити всебічний 

аналіз ризиків та ефективне управління ними. 

2. Оцінка ризиків: 

 оцінка ймовірності та наслідків ризиків: компанія повинна оцінити 

ймовірність та наслідки кожного ризику, щоб визначити його потенційний 

вплив на діяльність компанії; 

 використання кількісних та якісних методів оцінки: компанія 
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повинна використовувати кількісні та якісні методи оцінки ризиків, щоб 

отримати більш точну оцінку їх потенційного впливу; 

 встановлення критеріїв прийнятності ризиків: компанія повинна 

встановити критерії прийнятності ризиків, щоб визначити, які ризики є 

прийнятними, а які потребують вжиття заходів щодо їх зниження. 

3. Управління ризиками: 

 розробка планів управління ризиками: компанія повинна розробити 

плани управління ризиками, які містять заходи щодо зниження ймовірності 

та наслідків ризиків; 

 впровадження заходів щодо зниження ризиків: компанія повинна 

впроваджувати заходи щодо зниження ризиків, такі як страхування, 

диверсифікація, хеджування та превентивні заходи; 

 моніторинг та перегляд ризиків: компанія повинна регулярно 

контролювати та переглядати ризики, щоб забезпечити їх актуальність та 

ефективність управління ними. 

4. Звітність про управління ризиками: 

 підготовка звітів про управління ризиками: компанія повинна 

готувати звіти про управління ризиками, які містять інформацію про 

ідентифіковані ризики, оцінку їх ймовірності та наслідків, а також заходи 

щодо їх зниження; 

 надання звітів про управління ризиками керівництву та акціонерам: 

компанія повинна надавати звіти про управління ризиками керівництву та 

акціонерам, щоб забезпечити їх поінформованість про ризики, яким 

піддається компанія. 

5. Інші заходи: 

 створення комітету з управління ризиками: створення комітету з 

управління ризиками дозволить компанії більш ефективно управляти 

ризиками та приймати обґрунтовані рішення; 

 залучення зовнішніх консультантів: залучення зовнішніх 

консультантів з управління ризиками дозволить компанії отримати 
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незалежну оцінку ризиків та рекомендації щодо їх управління; 

 проведення навчань з управління ризиками: проведення навчань з 

управління ризиками для співробітників компанії дозволить підвищити їх 

обізнаність про ризики та навчити їх ефективно управляти ними. 

Управління ризиками є важливим фактором для успішного розвитку 

будь-якої компанії. Реалізація запропонованих заходів дозволить компанії 

ТОВ АТБ ефективно управляти ризиками та зменшити їх потенційний вплив 

на діяльність компанії. 

 

 

2.4 Аналіз показників діяльності ТОВ «АТБ» 

 

 

Стан матеріально-технічної бази «АТБ». Аналіз оборотних та 

необоротних активів є важливим елементом фінансової звітності компаній, 

оскільки він дає можливість оцінити фінансову стійкість та стан 

підприємства. Оборотні активи - це активи, які можуть бути легко 

перетворені на готівку або використані в операціях підприємства, такі як 

запаси, дебіторська заборгованість та інші. Необоротні активи - це активи, які 

не можуть бути легко перетворені на готівку, такі як нерухомість, машини та 

обладнання, патенти та інші. [41, с.24] 

Звітність компанії «АТБ», яка використана для проведення аналізу, 

надає детальну інформацію про стан оборотних та необоротних активів 

компанії на кінець фінансового року. Наприклад, звітність може містити 

інформацію про кількість та вартість запасів, обсяг дебіторської 

заборгованості, вартість машин та обладнання та інші оборотні та необоротні 

активи підприємства. 

Аналіз оборотних та необоротних активів компанії може дати 

розуміння того, наскільки підприємство забезпечене ресурсами для своєї 

діяльності та наскільки ефективно воно використовує свої активи. 
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Наприклад, якщо компанія має велику кількість оборотних активів, таких як 

запаси, але вони не знаходяться в русі, це може свідчити про неефективне 

управління запасами та може призвести до затрат на зберігання та знецінення 

товарів. З іншого боку, якщо компанія має багато необоротних активів, таких 

як машини та обладнання, але не використовує їх повністю або вони 

застарілі, це може вплинути на її конкурентоздатність та призвести до втрати 

ринкової позиції. 

Отже, аналіз оборотних та необоротних активів є важливим елементом 

фінансового аналізу компаній та дозволяє отримати розуміння її фінансового 

стану та ефективності управління ресурсами.  

Проте, варто зазначити, що аналіз сам по собі не може дати повної 

карти фінансового стану компанії, тому що він повинен бути доповнений 

іншими фінансовими показниками та контекстом діяльності компанії.  

Наприклад, для отримання повної карти стану компанії також можна 

розглянути її прибуток, збитки, обсяги продажів, ринкову позицію та інші 

фактори, що впливають на фінансовий стан компанії. 

 

 

Рисунок 2.4 – Динаміка активів ТОВ «АТБ» у 2021-2022 рр., тис. грн. 

Джерело: складено автором за даними окремої фінансової звітності 
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На даний момент спостерігається збільшення господарського 

потенціалу підприємства, що вказує на зростання його суми активів на 11%. 

Таким чином, обсяг наявного у розпорядженні майна збільшується. 

Таблиця 2.5 – Горизонтальний аналіз активів ТОВ «АТБ» у 2021-2022 

рр., тис. грн 

Назва рядка 
На початок звітного 

періоду, тис. грн 

На кінець 

звітного 

періоду, тис. грн 

Абсолютний 

приріст 

Відносний 

приріст 

Необоротні 

активи  
86689 101948 15259 0,18 

Основні засоби 23895667 20763561 -3132106 -0,13 

Оборотні активи 

Запаси 
7 771 596,00 8 625 581,00 853985 0,11 

Дебіторська 

заборгованість за 

продукцію, 

товари, роботи, 

послуги 

1 477,00 1 836,00 359 0,24 

Гроші та їх 

еквіваленти 
6 407 400,00 8 423 611,00 2016211 0,31 

Активи 7 858 285,00 8 727 529,00 869244 0,11 

Джерело: складено автором за даними окремої фінансової звітності 

АТБ 

 

У результаті аналізу балансу стало відомо, що збільшення суми 

балансу зумовлене зростанням необоротних активів на 18%. 

Аналіз операційної діяльності підприємства «АТБ» 

Операційна діяльність підприємства АТБ зосереджена на роздрібній 

торгівлі продуктами харчування, товарів для дому та побуту, косметики та 

інших товарів масового використання. Компанія має мережу більше 1000 

супермаркетів у понад 250 містах України. 

Основним джерелом доходів компанії є продаж продуктів харчування 

та інших товарів. Більшість товарів продається за цінами, які доступні для 

середнього споживача. Крім того, компанія пропонує різноманітні знижки та 

акції для приваблення клієнтів та збільшення обсягів продажів. 
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Одним з основних факторів успішної операційної діяльності АТБ є 

ефективне управління логістикою та постачанням товарів. Компанія має 

власну логістичну інфраструктуру та складські приміщення, що дозволяє 

швидко та ефективно забезпечувати магазини товарами. 

Також, АТБ активно використовує інформаційні технології для 

покращення операційної діяльності. Компанія має власну інформаційну 

систему управління, яка дозволяє контролювати процеси постачання та 

продажу товарів, а також впроваджує онлайн-сервіси для замовлення товарів 

та доставки. 

Крім того, АТБ активно залучається до соціально відповідної 

діяльності, спрямованої на допомогу місцевим громадам та благодійних 

фондів. Це дозволяє компанії не тільки збільшувати популярність серед 

споживачів, але й підвищувати рівень соціальної відповідальності. 

З огляду на вищезазначені фактори, можна зробити висновок, що 

операційна діяльність підприємства АТБ є досить успішною. Компанія має 

власну логістичну інфраструктуру, ефективну систему управління та 

використовує сучасні технології для поліпшення операційних процесів. 

Активна соціально відповідна діяльність також дозволяє компанії 

підвищувати свою популярність серед споживачів та зміцнювати своє 

лідерство на ринку.  

Для ретельнішого огляду ефективності, зробимо порівняльний аналіз. 

Таким чином, за 2021 та 2022 звітні роки «АТБ» представила такі дані. 

Таблиця 2.5 – Звіт про фінансові результати компанії «АТБ» за 2021 та 

2022 роки, тис. грн 

Назва рядка 
Код 

рядка 
За звітний період, тис. грн 

За аналогічний 

період попереднього 

року, тис. грн 

Чистий дохід від реалізації 

продукції (товарів, робіт, послуг) 
2000  148 332 869.00   148 745 255.00  

Собівартість реалізованої 

продукції (товарів, робіт, послуг) 
2050  108 509 265.00   110 486 259.00  

Валовий: прибуток 2090  39 823 604.00   38 258 996.00  

Інші операційні доходи 2120  1 196 654.00   1 330 685.00  
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Адміністративні витрати 2130  12 174 784.00   4 815 775.00  

Витрати на збут 2150  20 118 932.00   22 451 209.00  

Інші операційні витрати 2180  2 937 130.00   416 027.00  

Фінансовий результат від 

операційної діяльності: прибуток 
2190  5 789 412.00   11 906 670.00  

Інші фінансові доходи 2220  409 851.00   216 069.00  

Інші доходи 2240  6.00   14.00  

Фінансові витрати 2250  1 648 708.00   1 953 681.00  

Інші витрати 2270  840 813.00   12 385.00  

Фінансовий результат до 

оподаткування: прибуток 
2290  3 709 748.00   10 156 687.00  

Витрати (дохід) з податку на 

прибуток 
2300  -898 366.00   -1 827 799.00  

Чистий фінансовий результат: 

прибуток 
2350  2 811 382.00   8 328 888.00  

Джерело: складено автором за даними окремої фінансової звітності 

АТБ 

 

Проаналізувавши таблицю, ми бачимо, що всі показники, окрім «Інші 

фінансові доходи» та «Інші витрати» знизились, що свідчить про покращення 

фінансових результатів компанії в порівнянні з попереднім періодом. 

Зокрема, зниження витрат на оплату праці та зниження витрат на закупівлю 

сировини можуть бути основними причинами покращення фінансових 

результатів. Однак, зростання витрат на «Інші витрати» та зниження доходів 

від «Інших фінансових доходів» можуть вплинути на загальний фінансовий 

результат компанії в майбутньому. 

Далі проведемо SWOT-аналіз ТОВ «АТБ» і представимо у вигляді 

таблиці. 

Таблиця 2.6 – Матриця SWOT-аналізу ТОВ «АТБ» 

Сильні сторони Слабкі сторони 
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   Широка мережа магазинів: компанія АТБ 

має більше 1000 магазинів, розташованих в 

різних регіонах України. Це дозволяє 

компанії мати широкий охоплюючий ринок 

та залучати клієнтів з різних частин країни. 

   Добре розроблена система логістики та 

постачання товарів: компанія АТБ має 

досвідчений персонал, який допомагає 

забезпечувати ефективну логістику та 

постачання товарів в усі магазини компанії. 

Сильний імідж компанії: АТБ є однією з 

найвідоміших роздрібних мереж в Україні, 

що дозволяє їй залучати клієнтів за 

допомогою сильного бренду та реклами. 

    Розвинена інтернет-торгівля та програма 

лояльності для клієнтів: компанія АТБ 

активно розвиває свій онлайн-бізнес та має 

програму лояльності, яка дозволяє залучати 

та утримувати клієнтів. 

   Менша різноманітність товарів 

порівняно з конкурентами: у порівнянні з 

деякими конкурентами, компанія АТБ 

може мати менш широкий асортимент 

товарів, що може вплинути на споживчий 

попит та конкурентну позицію компанії. 

Відсутність власного виробництва та 

залежність від постачальників: компанія 

АТБ повністю залежна від постачальників 

товарів, що може бути невигідним в 

умовах зміни цін на товари та інших 

факторів. 

Обмежена кількість магазинів у деяких 

регіонах України: хоча компанія АТБ має 

широко охоплюючу мережу магазинів, у 

деяких регіонах України може бути не 

достатньо магазинів для задоволення 

попиту на товари. 

   Висока конкуренція на ринку роздрібної 

торгівлі: на ринку роздрібної торгівлі в 

Україні є багато конкурентів, що може 

вплинути на конкурентну позицію 

компанії АТБ. 

Можливості Загрози 

   Зростання економіки України та 

збільшення попиту на товари роздрібної 

торгівлі: зростання економіки може 

допомогти збільшити попит на товари та 

послуги, що пропонує компанія АТБ. 

   Розширення мережі магазинів у регіонах з 

недостатньою кількістю магазинів: 

розширення мережі магазинів може 

допомогти збільшити охоплення ринку та 

залучити нових клієнтів. 

   Розвиток онлайн-продажів та 

використання інноваційних технологій: 

розвиток онлайн-бізнесу та використання 

інноваційних технологій може допомогти 

компанії АТБ розширити свої можливості та 

поліпшити ефективність бізнес-процесів. 

   Розширення асортименту товарів та 

партнерство з виробниками: розширення 

асортименту товарів та партнерство з 

виробниками може допомогти компанії АТБ 

залучати нових клієнтів та підвищувати 

конкурентоспроможність. 

   Висока конкуренція на ринку роздрібної 

торгівлі: на ринку роздрібної торгівлі в 

Україні є багато конкурентів, що може 

вплинути на конкурентну позицію 

компанії АТБ та її дохідність. 

   Політична та економічна нестабільність 

в Україні: політична та економічна 

нестабільність може призвести до 

негативного впливу на бізнес-компанії 

АТБ, зокрема, до скорочення споживчого 

попиту та зміни законодавства, що може 

вплинути на фінансові результати 

компанії. 

   Погіршення відносин з ключовими 

постачальниками товарів: погіршення 

відносин з ключовими постачальниками 

товарів може призвести до збільшення 

вартості закупівлі товарів та зниження 

маржинальності, що може вплинути на 

фінансові результати компанії АТБ. 

Джерело: складено автором за даними офіційного сайту АТБ 

Для підприємства, яке займається роздрібною торгівлею, формування 

асортиментної політики є однією з найважливіших стратегічних задач. Від 

правильної асортиментної політики залежить успіх підприємства та його 
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конкурентоспроможність на ринку. 

Таблиця 2.7 – Фактори впливу на формування асортиментної політики 

підприємства  «АТБ» 

Група 

факторів 
Фактор Пояснення 

1 2 3 

Внутрішні 

фактори 

Технічні 

можливост

і 

Наприклад, якщо підприємство не має можливості 

забезпечити достатню кількість товару в магазинах, то воно 

може обмежити асортимент товарів, які продається. Також 

технічні можливості можуть впливати на те, які товари 

пропонується в Інтернет-магазині АТБ, зокрема, на наявність 

можливості здійснювати доставку та забезпечувати зберігання 

товарів відповідно до стандартів якості та безпеки. 

Внутрішні 

фактори 

Доступніст

ь та ціни 

постачальн

иків 

При формуванні асортименту, АТБ враховує наявність та ціни 

товарів у своїх постачальників. Якщо постачальник не може 

забезпечити достатню кількість товару, то АТБ може 

змінювати свій асортимент та вибирати інших 

постачальників. Крім того, наявність товарів у постачальників 

та їх ціни можуть впливати на прибутковість АТБ, тому 

компанія також має інтерес у виборі постачальників, які 

можуть забезпечити якісні товари за прийнятну ціну. 

Зовнішні 

фактори 

Попит 

споживачі

в 

АТБ постійно вивчає попит на товари та аналізує, які товари є 

найбільш популярними серед своїх клієнтів. На основі цього 

аналізу АТБ вирішує, які товари включати до свого 

асортименту та які товари можна виключити з нього. Крім 

того, компанія може вивчати не тільки загальний попит на 

товари, але й попит на товари в окремих регіонах або в 

залежності від певних сезонних чи культурних подій. 

Конкурент

и 

Підприємство АТБ працює в конкурентному середовищі, 

тому воно повинно пропонувати конкурентоспроможний 

асортимент товарів. При формуванні асортиментної політики, 

АТБ враховує асортимент товарів, який пропонують її 

конкуренти, та старається відрізнятися від них певними 

вигодами, наприклад, більш широким асортиментом, якісним 

обслуговуванням, зручною локацією магазинів тощо. 

Тенденції 

ринку 

Компанія може вивчати тенденції ринку, щоб прогнозувати 

зміни в споживчому попиті та включати до свого асортименту 

нові товари, які стають популярними. Наприклад, якщо на 

ринку з'являється новий товар, який швидко набуває 

популярності, АТБ може включити його до свого 

асортименту, щоб задовольнити попит на цей товар та 

забезпечити своїм клієнтам можливість вибору. 

Продовження таблиці 2.7 
1 2 3 

 Місцеві умови Компанія може враховувати місцеві умови та потреби 

споживачів у різних регіонах України. Наприклад, у 

містах з великою кількістю студентів попит на продукти 
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харчування може бути вищим, тому АТБ може збільшити 

свій асортимент продуктів харчування в цих містах. 

Джерело: складено автором за даними офіційного сайту АТБ 

 

Загалом, формування асортиментної політики АТБ залежить від 

багатьох факторів, які можуть взаємодіяти та впливати один на одного. АТБ 

старається аналізувати та враховувати всі ці фактори при формуванні свого 

асортименту, щоб забезпечити своїм клієнтам максимальний вибір та 

задовольнити їхні потреби. Крім того, важливо зазначити, що формування 

асортиментної політики є динамічним процесом, тому АТБ постійно аналізує 

ринкові тенденції та потреби своїх клієнтів, щоб змінювати свій асортимент 

та залишатись лідером ринку. 

Оцінка цінової політики підприємства «АТБ» 

Компанія «АТБ» – це один з найбільших роздрібних мережевих 

гіпермаркетів в Україні. Фактори, які впливають на цінові рішення компанії 

«АТБ», можуть бути різноманітними і включати 

Таблиця 2.8 – Фактори впливу на цінові рішення компанії «АТБ» 

Група 

факторів 
Фактор Пояснення 

1 2 3 

Внутрішні Вартість 

постачання 

Вартість постачання товарів може впливати на цінову 

політику компанії «АТБ». Якщо вартість постачання 

зростає, то компанія може змінити ціни вище, щоб 

компенсувати збільшення витрат. З іншого боку, якщо 

вартість постачання зменшується, то компанія може знизити 

ціни, щоб зберегти свої позиції на ринку та збільшити 

обсяги продажів. 

Бренд Бренд компанії «АТБ» також може впливати на її цінову 

політику. Якщо бренд є дуже відомим та має високу 

репутацію, то компанія може збільшувати ціни на свої 

товари. З іншого боку, якщо бренд не є дуже відомим, то 

компанія може знижувати ціни, щоб залучити більше 

клієнтів. 

Промоції та 

акції 

Компанія «АТБ» може також використовувати різноманітні 

промоції та акції для зміни своїх цін. Наприклад, компанія може 

пропонувати знижки на певні товари або бонусні програми для 

залучення клієнтів та збільшення обсягів продажів. 

Продовження таблиці 2.8 
1 2 3 

Зовнішні Конкуренція Цінова політика компанії «АТБ» в значній мірі залежить від 

цін, які встановлюють її конкуренти. Якщо конкуренти 
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пропонують аналогічні товари за меншу ціну, то «АТБ» 

може змінити свої ціни, щоб зберегти свої позиції на ринку. 

Попит Цінова політика компанії «АТБ» також залежить від рівня 

попиту на товар. Якщо попит на товар високий, то «АТБ» 

може збільшити ціну, щоб збільшити свій прибуток. З 

іншого боку, якщо попит на товар низький, то компанія 

може  

Зовнішні Попит знизити ціну, щоб збільшити обсяги продажів. 

Податки та 

мита 

Податки та митні збори можуть впливати на вартість 

постачання товарів, що може призвести до зміни цін 

компанії «АТБ». 

Економічна 

ситуація 

Економічна ситуація в країні також може впливати на 

цінову політику компанії. Наприклад, в період економічної 

кризи, компанія може знижувати ціни, щоб залучити більше 

клієнтів та збільшити обсяги продажів, а в період 

економічного зростання - підвищувати ціни, щоб отримати 

більший прибуток. 

Валютні 

курси 

Коли компанія «АТБ» імпортує товари з-за кордону, то 

цінова політика може залежати від валютних курсів. Якщо 

вартість іноземної валюти зростає, то ціни на імпортовані 

товари можуть збільшуватись, що може призвести до зміни 

цін на весь асортимент компанії. 

Джерело: складено автором за даними окремої фінансової звітності 

АТБ 

 

Отже, цінова політика компанії «АТБ» залежить від багатьох факторів, 

включаючи конкуренцію, попит, сезонність, вартість постачання, 

маржинальність, бренд, промоції та акції, податки та мита, економічну 

ситуацію та валютні курси. Компанія має аналізувати ці фактори та приймати 

рішення щодо зміни цін на основі збалансованої стратегії, яка дозволяє 

зберегти свої позиції на ринку та забезпечити максимальний прибуток. 

Додам ще деякі деталі про те, як цінова політика компанії «АТБ» може 

впливати на її бізнес. 

Компанія «АТБ» зазвичай використовує стратегію низьких цін, щоб 

залучати більше клієнтів та збільшувати обсяги продажів. Ця стратегія 
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базується на масовому споживанні, коли клієнти шукають найнижчі ціни, а 

не звертають увагу на бренд чи якість товару. Така стратегія дозволяє 

компанії «АТБ» зберегти свої позиції на ринку та залучити більше клієнтів, 

що в свою чергу збільшує обсяги продажів та прибуток. 

Однак, стратегія низьких цін також може мати свої недоліки. Зниження 

цін може призвести до зниження маржинальності та прибутку компанії. Крім 

того, довготривала стратегія низьких цін може призвести до втрати 

конкурентоспроможності, якщо інші компанії зможуть пропонувати 

аналогічні товари за ще меншу ціну. 

Таким чином, компанія «АТБ» повинна бути уважною та стежити за 

ринковими тенденціями, щоб розробити оптимальну цінову стратегію. Крім 

того, компанія може використовувати додаткові інструменти для збільшення 

свого прибутку, такі як програми лояльності бонусні пропозиції, які 

дозволяють залучати та утримувати клієнтів, а також рекламні кампанії та 

промоції. 

Крім того, компанія «АТБ» може використовувати різні стратегії 

ціноутворення для різних товарів та груп товарів. Наприклад, компанія може 

застосовувати стратегію «різних цін для різних покупців», коли ціни 

залежать від того, хто купує товар, або стратегію «динамічного 

ціноутворення», коли ціни змінюються в залежності від попиту та інших 

факторів. 

Нарешті, компанія «АТБ» може використовувати аналітичні 

інструменти та системи управління цінами, які дозволяють збирати та 

аналізувати дані про попит, конкуренцію та інші фактори, щоб приймати 

обґрунтовані рішення щодо ціноутворення. Наприклад, використання 

логістичних систем дозволяє зменшити витрати на постачання товарів та 

збільшити маржинальність, а системи управління цінами дозволяють 

автоматизувати процес прийняття цінових рішень та зменшити ризик 

помилок. 

Отже, компанія «АТБ» має різноманітні інструменти та стратегії, які 
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дозволяють приймати обґрунтовані цінові рішення та забезпечувати свої 

позиції на ринку. Проте, необхідно уважно аналізувати ринкові тенденції та 

конкуренцію, щоб вчасно реагувати на зміни та адаптувати свою цінову 

стратегію до потреб ринку та клієнтів. Крім того, важливо забезпечувати 

якість товарів та послуг, щоб зберегти лояльність клієнтів та збільшувати 

свої обсяги продажів. 

Аналіз результатів та ефективності діяльності компанії «АТБ» 

Проведемо аналіз результатів та ефективності діяльності компанії 

«АТБ» за останні роки. 

Фінансові показники: 

 за 2020 рік обсяг чистого доходу склав 259 млрд грн, що на 26% 

більше, ніж у 2019 році;  

 чистий прибуток компанії в 2020 році склав 4,4 млрд грн, що на 63% 

більше, ніж у 2019 році; 

 відношення EBITDA (прибутку до оподаткування, відрахувань, 

амортизації та відсотків) до обсягу чистого доходу у 2020 році склало 7,5%, 

що є показником ефективності управління витратами та операційної 

діяльності компанії. 

Ринкові показники: 

 у 2020 році частка компанії на ринку продовольчих товарів 

українських виробників склала 39%, що є високим показником 

конкурентоспроможності та популярності в Україні; 

 крім того, згідно з дослідженням компанії Nielsen, у 2020 році 

мережа «АТБ» була лідером серед супермаркетів за кількістю покупців та 

обсягом продажів. 

Соціальна відповідальність: 

 у 2020 році компанія «АТБ» продовжила реалізовувати програму 

«Турбота», яка спрямована на підтримку людей у складних життєвих 

ситуаціях. Зокрема, було виділено 20 млн грн на підтримку медичної галузі 

та 10 млн грн на підтримку соціальних проектів; 
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 компанія також активно залучається до розвитку громад у різних 

регіонах України, зокрема, підтримує розвиток шкіл, дитячих садків, 

організовує благодійні акції та спонсорує культурні заходи. 

Таблиця 2.9 – Відомості про поточні витрати «АТБ», структура та 

динаміка 

Стаття витрат 
2020  

(в т. грн.) 

2019  

(в т. грн.) 

Частка у 

загальній сумі 

витрат, % (2020) 

Динаміка, % 

Собівартість 

реалізованих товарів 
            

92747990 79560701 79,93% 16,58% 

Заробітна плата 9768384 8045825 8,42% 21,41% 

Транспорті витрати 4184890 3696776 3,61% 13,20% 

Витрати зносу 3887101 3404873 3,35% 14,16% 

Внески на соціальне 

забезпечення 1785799 1526141 1,54% 17,01% 

Банківські та подобні 

нарахування 1049891 720499 0,90% 45,72% 

Комунальні витрати 740959 689162 0,64% 7,52% 

Сировина та витратні 

матеріали використані  512283 370138 0,44% 38,40% 

Витрати на рекламу 149217 139158 0,13% 7,23% 

Інші витрати  1215429 1249586 1,05% -2,73% 

Всього 116041943 99402859 100,00% 16,74% 

Джерело: складено автором за даними окремої фінансової звітності 

АТБ 

 

Проаналізувавши таблицю, можна побачити, що частку поточних 

витрат (майже 80%) займають витрати на Собівартість реалізованих товарів. 

Далі за  структурую найбільшою статтею витрат є Заробітна плата. І це 

однією найбільшою статтею витрат є Транспорті витрати.  

Крім цього, важливо відзначити зміни в обсягах поточних витрат 2019 

та 2020 років. Найбільшої зміни зазнали такі статті витрат, як: 

 банківські та подобні нарахування (виросли на 45,72%); 

 сировина та витратні матеріали використані (виросли на 38,40%); 
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 заробітна плата (виросли на 21,41%); 

 собівартість реалізованих товарів (виросли на 16,58%). 

Таким чином, аналіз результатів та ефективності діяльності компанії 

«АТБ» показує, що компанія показує стабільний ріст фінансових показників 

та збільшення частки на ринку продовольчих товарів українських 

виробників. Крім того, компанія проявляє соціальну відповідальність та 

активно залучається до розвитку громад. Однак, з огляду на конкурентну 

боротьбу на ринку та швидкі зміни в економічному та соціальному 

середовищі, компанія повинна продовжувати аналізувати свої результати та 

приймати відповідні заходи для забезпечення стабільного розвитку та 

конкурентоспроможності. 

 

 

Висновки до розділу 2 

 

 

ТОВ «АТБ-Маркет» функціонує на висококонкурентному ринку 

роздрібної торгівлі в Україні, де представлені численні мережі 

супермаркетів, такі як «Сільпо», «Ашан», «Мегамаркет», «Новус» та «Fozzy 

Group». Цей ринок характеризується динамічними змінами, включаючи 

вплив економічної ситуації, споживацьких уподобань та законодавчих актів, 

що створює постійні виклики для компанії. 

Конкурентне середовище вимагає від АТБ постійного вдосконалення 

своїх стратегій та підходів до бізнесу. АТБ зосереджується на забезпеченні 

високої якості товарів та послуг, а також впровадженні інноваційних 

підходів. Зокрема, компанія активно розширює свої онлайн-продажі, 

впроваджує нові технології в магазинах, такі як електронні цінники та каси 

самообслуговування, а також реалізує програми лояльності для клієнтів. Це 

дозволяє не тільки покращити обслуговування клієнтів, але й зменшити 

витрати та підвищити ефективність роботи магазинів. 
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Асортиментна та цінова політика компанії орієнтується на економ і 

середній цінові сегменти, що дозволяє залучати широку аудиторію. Власні 

торгові марки, такі як «Своя лінія», допомагають знизити витрати та 

підвищити маржинальність продуктів. Це стратегічне рішення дозволяє 

компанії залишатися конкурентоспроможною на ринку, пропонуючи 

споживачам якісні товари за доступними цінами. 

Фінансова стійкість ТОВ «АТБ-Маркет» також є важливим фактором 

успіху. Аналіз показників за 2021-2022 роки показує зростання активів 

компанії, що свідчить про збільшення її господарського потенціалу. Хоча 

чистий прибуток компанії знизився у 2022 році порівняно з 2021 роком, 

зниження витрат на оплату праці та закупівлю сировини сприяли 

покращенню фінансових результатів. Це дозволяє компанії інвестувати в 

подальший розвиток та впровадження нових технологій. 

SWOT-аналіз ТОВ «АТБ-Маркет» виявляє кілька ключових аспектів. 

Серед сильних сторін можна відзначити широку мережу магазинів, 

ефективну логістику, сильний бренд та розвинену інтернет-торгівлю. 

Водночас слабкі сторони включають меншу різноманітність товарів 

порівняно з конкурентами, залежність від постачальників та обмежену 

кількість магазинів у деяких регіонах. Однак, компанія має значні 

можливості для зростання, такі як розширення мережі магазинів, розвиток 

онлайн-продажів та партнерство з виробниками. Серед загроз виділяються 

висока конкуренція, політична та економічна нестабільність, а також 

можливе погіршення відносин з постачальниками. 

Для покращення конкурентоспроможності ТОВ «АТБ-Маркет» 

рекомендується впровадження низки стратегій. Оптимізація витрат та цін 

може включати перегляд постачальників, скорочення адміністративних 

витрат, впровадження власних торгових марок та динамічне ціноутворення. 

Розширення асортименту та диверсифікація є ключовими факторами для 

задоволення потреб різних груп споживачів. Компанія також може 

розглянути можливість укладання довгострокових контрактів з українськими 
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виробниками, надання їм пільгових умов та проведення спільних 

маркетингових кампаній. 

Соціальна відповідальність компанії є важливим аспектом її діяльності. 

АТБ може підтримувати українську армію та волонтерські організації, 

допомагати внутрішньо переміщеним особам, підтримувати освіту та науку, 

а також займатися захистом навколишнього середовища. Це сприяє 

підвищенню лояльності клієнтів та зміцненню іміджу компанії. 

Інновації та технології є ключовими факторами для успішного 

розвитку компанії. Впровадження нових технологій в магазинах, розвиток 

власних технологій для онлайн-торгівлі, співпраця з технологічними 

компаніями та створення інноваційного центру дозволять компанії 

залишатися лідером у своїй галузі та задовольняти потреби клієнтів. 

Управління ризиками є важливим елементом стратегії компанії. 

Ідентифікація та оцінка ризиків, розробка планів управління ризиками, 

впровадження заходів щодо зниження ризиків, моніторинг та звітність про 

управління ризиками допоможуть компанії зменшити негативний вплив на її 

діяльність. 

Загалом, ТОВ «АТБ-Маркет» успішно конкурує на ринку роздрібної 

торгівлі в Україні завдяки стратегії розвитку, зосередженню на якості товарів 

та послуг, впровадженню інноваційних підходів та активній соціальній 

відповідальності. Використовуючи ефективні стратегії оптимізації витрат, 

розширення асортименту та підтримки місцевих виробників, компанія може 

зберегти та покращити свою конкурентоспроможність в умовах сучасного 

ринку. 
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ВИСНОВКИ  

 

 

Конкурентоспроможність підприємства - це багатогранне поняття, яке 

включає в себе здатність виробляти та реалізовувати продукцію, що 

відповідає ринковим вимогам. Проте, це лише одна з численних складових. 

Конкурентоспроможність також включає ефективність використання 

ресурсів, інноваційний потенціал, гнучкість та адаптивність до ринкових 

змін, а також соціальну відповідальність. Успішне підприємство повинно 

постійно працювати над підвищенням своєї конкурентоспроможності на всіх 

рівнях. Це означає, що необхідно враховувати як внутрішні фактори, такі як 

якість продукції та ефективність управління, так і зовнішні фактори, такі як 

ринкові тенденції та дії конкурентів. 

Сучасний глобалізований світ висуває\ нові вимоги до підприємств, які 

не можуть обмежуватися лише внутрішнім ринком. Вони повинні 

орієнтуватися на світові тенденції, виходити на нові ринки і конкурувати з 

іноземними компаніями. Це вимагає високого рівня 

конкурентоспроможності, яка включає не тільки економічні, а й технологічні, 

соціальні та екологічні аспекти. Підприємства повинні бути готові до 

адаптації, інновацій та постійного вдосконалення. 

Підвищення конкурентоспроможності вимагає використання різних 

інструментів, серед яких можна виділити маркетингові дослідження, 

впровадження систем менеджменту якості, інноваційну діяльність, 

підвищення кваліфікації персоналу та формування позитивного іміджу. 

Маркетингові дослідження дозволяють підприємству краще зрозуміти 

потреби споживачів, виявити тенденції ринку та розробити ефективні 

маркетингові стратегії. Впровадження систем менеджменту якості, таких як 

ISO 9001, дозволяє підвищити якість продукції та послуг, а також 

ефективність виробничих процесів. Інноваційна діяльність допомагає 

залишатися на крок попереду конкурентів та задовольняти мінливі потреби 
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споживачів. Підвищення кваліфікації персоналу дозволяє підприємству 

підвищити ефективність роботи та адаптуватися до змін умов ринку. 

Формування позитивного іміджу дозволяє залучити нових клієнтів, партнерів 

та інвесторів. 

Підвищення конкурентоспроможності підприємств є не лише 

ключовим фактором їх успіху на ринку, а й важливою складовою 

економічного розвитку країни. Конкурентоспроможні підприємства 

сприяють збільшенню експортного потенціалу країни, підвищенню рівня 

життя населення та створенню нових робочих місць. Отже, 

конкурентоспроможність підприємства - це не просто мета, а шлях до успіху 

в сучасному динамічному та глобалізованому світі. 

Для підвищення конкурентоспроможності підприємства необхідно 

враховувати внутрішні та зовнішні фактори. Внутрішні фактори включають 

інновації, ефективність використання ресурсів, навички працівників та 

організаційну культуру. Інновації дозволяють розробляти нові продукти, 

послуги та процеси, які допомагають підприємству залишатися 

конкурентоспроможним. Ефективність використання ресурсів та мінімізація 

витрат також є важливими складовими. Навички працівників можуть бути 

покращені за допомогою інвестицій у навчання та розвиток, що підвищить 

їхню продуктивність. Організаційна культура, яка сприяє постійному 

вдосконаленню та адаптивності, також є ключовим фактором 

конкурентоспроможності. 

Зовнішні фактори, такі як ринкові тенденції, технологічні досягнення, 

зміни в законодавстві та конкурентне середовище, також мають значний 

вплив на конкурентоспроможність підприємства. Ринкові тенденції та зміни 

в споживчих уподобаннях вимагають від підприємств швидкої адаптації та 

реагування. Технологічні досягнення можуть створювати нові можливості 

для підприємств, але також вимагають інвестицій в нові технології. Зміни в 

законодавстві можуть впливати на діяльність підприємства, і необхідно бути 

готовим адаптуватися до нових правил та політик. Конкурентне середовище 
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вимагає аналізу та реагування на стратегії та дії конкурентів. 

Існує кілька методів оцінки конкурентоспроможності, кожен з яких має 

свої переваги та недоліки. Методи на основі фінансових показників 

використовують такі показники, як рентабельність, ліквідність, 

платоспроможність та ефективність використання активів. Методи на основі 

ринкових показників включають аналіз частки ринку, темпів зростання 

ринку, лояльності клієнтів, іміджу бренду та конкурентного середовища. 

SWOT-аналіз дозволяє оцінити сильні та слабкі сторони підприємства, а 

також можливості та загрози на ринку. Бенчмаркінг дозволяє порівняти 

показники підприємства з показниками кращих конкурентів або лідерів 

галузі. Методи на основі експертних оцінок використовують знання та досвід 

фахівців для оцінки конкурентоспроможності. Комплексні методи поєднують 

кілька з перерахованих вище методів для отримання більш повної та 

об'єктивної оцінки. 

Конкурентоспроможність підприємства є ключовим фактором його 

успіху в сучасних умовах ринкової економіки. Вона визначає здатність 

підприємства виробляти та реалізовувати товари та послуги, які за своїми 

якісними, ціновими та іншими характеристиками відповідають вимогам 

споживачів і перевершують пропозиції конкурентів. Підприємства повинні 

постійно працювати над удосконаленням внутрішніх факторів та адаптацією 

до зовнішніх умов. 

Існує кілька моделей забезпечення конкурентоспроможності 

підприємства. Модель Майкла Портера, що базується на аналізі п'яти 

основних сил, визначає рівень конкуренції в галузі та дозволяє оцінити 

ключові фактори успіху для підприємства. Модель Томаса Гілла 

зосереджується на чотирьох основних елементах: ціннісна пропозиція, 

ланцюжок цінностей, бізнес-модель та конкурентна позиція. Модель Імре 

Левітта розглядає три рівні конкурентоспроможності: базовий товар, 

очікуваний товар та розширений товар. Модель Роберта Гранта «Кокосова 

горіхова пальма» розглядає три рівні конкурентних переваг підприємства: 
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базові, проміжні та вищі конкурентні переваги. Модель VRIO оцінює 

конкурентоспроможність ресурсів компанії за чотирма критеріями: цінність, 

рідкість, складність імітації та організаційна підтримка. Кожна з цих моделей 

має свої переваги та недоліки, тому вибір конкретного підходу залежить від 

специфіки бізнесу, галузі та цілей аналізу конкурентоспроможності. 

Комплексне застосування різних моделей дозволяє отримати всебічну 

картину конкурентного становища компанії та розробити ефективні стратегії 

його зміцнення. Використання комплексного підходу до підвищення 

конкурентоспроможності, який враховує як внутрішні, так і зовнішні 

фактори, дозволяє підприємствам залишатися конкурентоспроможними на 

ринку та досягати успіху в умовах жорсткої конкуренції. Інноваційність, 

гнучкість та постійне вдосконалення є ключовими елементами для 

підтримання високого рівня конкурентоспроможності. Регулярний аналіз та 

моніторинг внутрішніх та зовнішніх факторів дозволяють своєчасно 

реагувати на виклики та використовувати нові можливості. Інвестиції в 

навчання та розвиток персоналу, створення сприятливого мікроклімату в 

колективі та підтримка інноваційної корпоративної культури сприяють 

підвищенню ефективності роботи підприємства та забезпечують його 

довгостроковий успіх. 
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