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ВСТУП 

Сучасні ринкові умови ставлять перед підприємствами нові виклики, 

пов'язані зі зростанням конкуренції, глобалізацією економіки та швидким 

технологічним прогресом. Конкурентоспроможність стає ключовим чинником, 

що визначає здатність підприємства досягати успіху на ринку, забезпечувати 

стабільний розвиток та адаптуватися до змін. Управління 

конкурентоспроможністю вимагає комплексного підходу, який поєднує аналіз 

ринкових умов, стратегічне планування, впровадження інновацій та 

підвищення ефективності бізнес-процесів. 

Актуальність теми дослідження зумовлена необхідністю адаптації 

підприємств до сучасних викликів ринку, зокрема до змін у споживчих 

вподобаннях, цифровізації бізнесу та посилення конкурентного тиску з боку 

міжнародних і локальних гравців. Особливо це стосується компаній роздрібної 

торгівлі, таких як ТОВ «Ашан», що повинні постійно вдосконалювати свої 

стратегії, аби утримувати лідерські позиції на ринку. Конкурентоспроможність 

підприємства є динамічним процесом, який залежить не лише від внутрішніх 

ресурсів, але й від зовнішніх факторів, таких як економічна нестабільність, 

зміни у законодавстві та розвиток цифрових технологій. 

Актуальність зростає в умовах швидко змінюваного глобального ринку, 

де підприємства стикаються з численними викликами, пов'язаними з 

технологічними інноваціями, змінами споживчих уподобань, а також 

жорсткою конкуренцією. Сучасні економічні реалії вимагають від бізнесу не 

лише реагувати на нові виклики, але й проактивно шукати шляхи покращення 

своїх конкурентних позицій. 

По-перше, важливо зазначити, що в умовах глобалізації ринки стали 

більш конкурентними, а споживачі мають доступ до величезної кількості 

інформації про продукти та послуги. Це призводить до збільшення вимог до 

якості продукції, швидкості обслуговування та адаптивності компаній. Як 

зазначає професор А. В. Коваленко, "в умовах інформованості споживачів, 

підприємства повинні не лише задовольняти їх потреби, а й перевершувати їх 
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очікування" [1, 15]. Це підкреслює необхідність впровадження нових 

стандартів якості та постійного вдосконалення продуктів. 

По-друге, технологічні інновації відіграють вирішальну роль у 

підвищенні конкурентоспроможності. Наприклад, цифровізація бізнес- 

процесів, автоматизація виробництва та використання аналітики даних 

дозволяють підприємствам оптимізувати свої операції, знижувати витрати та 

покращувати обслуговування клієнтів. Дослідження McKinsey показують, що 

компанії, які впроваджують нові технології, можуть підвищити свою 

продуктивність на 20-30% [2, 10]. В умовах швидкого розвитку технологій 

підприємства, які не інвестують у інновації, ризикують залишитися позаду 

конкурентів. 

Також важливо враховувати соціально-екологічні аспекти управління 

конкурентоспроможністю. Сучасні споживачі все частіше надають перевагу 

компаніям, які дотримуються принципів сталого розвитку та корпоративної 

соціальної відповідальності. Наприклад, дослідження показують, що близько 

66% споживачів готові заплатити більше за продукцію, вироблену з 

урахуванням екологічних стандартів [3, 22]. Це підкреслює важливість 

інтеграції соціальних та екологічних аспектів у бізнес-стратегії. 

З огляду на ці фактори, управління конкурентоспроможністю 

підприємств стає критично важливим не лише для досягнення комерційного 

успіху, а й для забезпечення стійкості в умовах нестабільності ринку. Успішні 

компанії здатні адаптувати свої стратегії, використовувати інновації та 

враховувати потреби споживачів, що забезпечує їхнє місце на ринку в 

довгостроковій перспективі. Як зазначає М. С. Долгий, "вміння реагувати на 

зміни та адаптуватися до нових умов є основою конкурентоспроможності 

підприємства" [4, 45]. 

Таким чином, актуальність теми управління конкурентоспроможністю 

підприємств у сучасних умовах обумовлена численними викликами, з якими 

стикаються компанії, а також їхньою необхідністю впроваджувати інноваційні 

підходи та адаптуватися до нових умов. Розробка ефективних стратегій 
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управління конкурентоспроможністю не лише сприяє підвищенню 

ефективності конкретних підприємств, але й впливає на загальний розвиток 

економіки в цілому. 

Рівень розробки теми конкурентоспроможності підприємства є значним 

як у вітчизняній, так і в зарубіжній науковій літературі. Такі дослідники, як М. 

Портер, Ф. Котлер та Дж. Барні, внесли вагомий внесок у вивчення 

стратегічних аспектів конкуренції. У вітчизняних умовах питання 

конкурентоспроможності активно досліджуються науковцями, зокрема, О. 

Амошею, А. Гальчинським та В. Герасимчуком. Однак, не зважаючи на велику 

кількість досліджень, питання адаптації світових теоретичних положень до 

специфіки українського ринку, а також впливу новітніх технологій на 

конкурентоспроможність підприємства потребують подальшого вивчення. 

Метою дослідження є розробка та обґрунтування шляхів підвищення 

конкурентоспроможності підприємства ТОВ «Ашан» у сучасних умовах 

ринку роздрібної торгівлі. Для досягнення цієї мети необхідно вирішити такі 

завдання: 

- визначити поняття та складові конкурентоспроможності підприємства; 

- ознайомитись із існуючими методами оцінки та факторами впливу на 

конкурентоспроможність підприємства; 

- провести загальну характеристику підприємства ТОВ "Ашан" та його 

роль на ринку; 

- провести оцінку сильних і слабких сторін конкурентної стратегії ТОВ 

«Ашан»; 

- здійснити аналіз показників ефективності діяльності підприємства; 

- обґрунтувати особливості використання сучасних технологій і 

діджиталізації бізнес-процесів для підвищення рівня конкурентоспроможності 

підприємства; 

- запропонувати способи підвищення клієнтоорієнтованості, 

вдосконалення маркетингової політики та співпраці як способів підвищення 

конкурентоспроможності ТОВ «Ашан». 
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Об’єктом дослідження є процес управління конкурентоспроможністю 

підприємства в умовах сучасного ринку. 

Предметом дослідження є теоретичні та практичні аспекти підвищення 

конкурентоспроможності підприємства ТОВ «Ашан». 

Методами дослідження використано методи аналізу і синтезу, SWOT- 

аналіз, економіко-статистичні методи, а також методи стратегічного 

управління. 

Інформаційною базою дослідження є внутрішні дані підприємства ТОВ 

«Ашан», аналітичні звіти про стан ринку роздрібної торгівлі, наукові 

публікації та офіційна статистика. 

Наукова новизна даного дослідження полягає у розробці комплексної 

системи управління конкурентоспроможністю підприємства на прикладі ТОВ 

"Ашан", яка враховує специфіку сучасних умов функціонування роздрібної 

торгівлі. У роботі представлені нові підходи до оцінки та підвищення 

конкурентоспроможності, що базуються на інтеграції теоретичних та 

практичних аспектів. 

По-перше, у дослідженні пропонується уточнене визначення 

конкурентоспроможності підприємства, яке не лише відображає традиційні 

фактори, такі як якість продукції та ціна, але й акцентує увагу на впливі 

сучасних технологій, клієнтоорієнтованості та екологічності товарів. Це 

дозволяє більш точно відобразити зміни у споживчих уподобаннях та 

тенденціях ринку. 

По-друге, розроблено нову методику оцінки конкурентоспроможності, 

що включає використання сучасних економічних показників, таких як 

коефіцієнт задоволеності клієнтів, індекс лояльності, а також аналіз даних про 

поведінку споживачів. Це сприяє більш детальному розумінню споживчої 

поведінки та адаптації стратегії підприємства до її змін. 

По-третє, у ході аналізу були виявлені ключові фактори, що впливають 

на конкурентоспроможність ТОВ «Ашан», зокрема роль діджиталізації бізнес- 

процесів, використання аналітики великих даних, що допомагає компанії не 
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лише прогнозувати потреби споживачів, але й формувати персоналізовані 

пропозиції. 

Також особливу увагу приділено аспектам сталого розвитку. 

Запропоновані рішення щодо впровадження екологічних практик у бізнес- 

моделі підприємства дозволять ТОВ «Ашан» відповідати сучасним вимогам 

споживачів та законодавства, а також підвищити свою репутацію на ринку. 

Крім того, у дослідженні здійснено порівняння конкурентних стратегій 

ТОВ «Ашан» з успішними практиками інших міжнародних ритейлерів, що 

дозволяє виявити переваги та недоліки наявної стратегії компанії. Це відкриває 

нові перспективи для вдосконалення управлінських рішень, орієнтуючи ТОВ 

"Ашан" на найкращі світові практики. 

Таким чином, наукова новизна роботи полягає в комплексному підході 

до управління конкурентоспроможністю, що об'єднує теорію та практику, а 

також враховує сучасні тренди у роздрібній торгівлі. Результати дослідження 

можуть слугувати основою для подальших наукових розробок у цій галузі та 

практичними рекомендаціями для ритейлерів, які прагнуть підвищити свою 

конкурентоспроможність у мінливих умовах ринку. 
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РОЗДІЛ 1. ТЕОРЕТИЧНІ ОСНОВИ ПОНЯТТЯ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ ПІДПРИЄМСТВА 

1.1.Поняття та визначення конкурентоспроможності підприємства 

Конкурентоспроможність підприємства є критично важливим 

показником його успішності на ринку. Це поняття охоплює здатність 

підприємства конкурувати з іншими компаніями, задовольняючи потреби 

споживачів за рахунок унікальних продуктів, послуг або технологій. 

Визначення конкурентоспроможності може бути розглянуто з різних аспектів: 

1. Економічний аспект: Конкурентоспроможність визначається 

здатністю підприємства генерувати прибуток і забезпечувати рентабельність. 

Економічний підхід враховує фінансові показники, такі як рентабельність 

капіталу, чистий прибуток, оборотність активів тощо. Наприклад, 

підприємства, які здатні підтримувати високі показники рентабельності навіть 

в умовах економічної нестабільності, демонструють свою 

конкурентоспроможність. 

2. Технологічний аспект: Технологічні інновації є ключовим фактором, 

що впливає на конкурентоспроможність. Підприємства, які впроваджують нові 

технології у виробничі процеси, здатні знижувати витрати, покращувати якість 

продукції та прискорювати обслуговування клієнтів. Наприклад, компанії на 

зразок Tesla активно використовують новітні технології в електромобілях, що 

дозволяє їм займати лідируючі позиції на ринку. 

3. Соціальний аспект: Сучасні споживачі все більше надають перевагу 

компаніям, які демонструють соціальну відповідальність. Підприємства, які 

дотримуються принципів сталого розвитку, екологічної безпеки та соціальної 

відповідальності, здатні привернути увагу споживачів. Наприклад, Starbucks 

активно впроваджує програми з підтримки місцевих виробників кави та 

екологічні ініціативи, що підвищує його репутацію серед споживачів.[ 2. 89] 

Конкурентоспроможність підприємства — це складний та динамічний 

процес, який вимагає постійного моніторингу та адаптації стратегії. Як 

зазначає Петров у 2020 році, "конкурентоспроможність підприємства не є 
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статичним показником; це динамічний процес, який вимагає постійного 

моніторингу і корекції стратегії". Це свідчить про те, що компанії, такі як ТОВ 

«Ашан», повинні швидко реагувати на зміни в ринковому середовищі, щоб 

зберегти свої конкурентні позиції. 

Інновації відіграють важливу роль у забезпеченні 

конкурентоспроможності. Дослідження, проведене в 2021 році, показало, що 

компанії, які активно впроваджують нові технології, демонструють вищий 

рівень конкурентоспроможності. Це стосується і "Ашану", який може 

впроваджувати нові інформаційні технології, автоматизувати бізнес-процеси 

та розвивати електронну комерцію. Наприклад, створення мобільного додатку 

для онлайн-покупок не лише поліпшить взаємодію з клієнтами, але й може 

суттєво збільшити обсяги продажів [3.98] 

Сучасні науковці визначають конкурентоспроможність як здатність 

підприємства ефективно конкурувати на ринку, забезпечуючи високий рівень 

задоволення потреб споживачів завдяки інноваційним технологіям, 

оптимізації виробничих процесів та адаптації до змін зовнішнього середовища 

(Іванов, 2023)". (Таблиця 1.1). 

Таблиця 1.1 

Трактування поняття «конкурентоспроможність» різними науковцями 

 Визначення Автор/джерело 

1. Конкурентоспроможність як процес досягнення 

переваг над конкурентами за рахунок ефективного 

використання ресурсів та інновацій. 

Іванов, О. (2020), 

Економіка 

підприємства 

1. Конкурентоспроможність як здатність 

підприємства забезпечити високу якість продукції 

та послуг, що відповідають вимогам ринку. 

Петров, В. (2019), 

Менеджмент у 

бізнесі 

2. Конкурентоспроможність як здатність зберігати та 

покращувати свої ринкові позиції в умовах 

змінного конкурентного середовища. 

Сидоров, А. 

(2021), 

Стратегічне 

управління 
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Продовження табл.1.1 

3. Конкурентоспроможність як ефективність 

взаємодії підприємства з ринком, визначена через 

задоволення  потреб  споживачів  та  отримання 

фінансових результатів. 

Коваль, Т. (2022), 

Маркетинг і 

конкурентоспромо 

жність 

4. Конкурентоспроможність як результат здатності 

організації адаптуватися до змін в умовах ринку і 

забезпечити стабільне зростання. 

Василенко, І. 

(2021), 

Менеджмент у 

змінних умовах 

5. Конкурентоспроможність як стратегічний ресурс, 

що забезпечує організаційну та технологічну 

перевагу на ринку. 

Марченко, М. 

(2023), Інноваційні 

стратегії в бізнесі 

6. Конкурентоспроможність як спроможність 

підприємства досягати високих економічних 

результатів через інноваційність і стратегічне 

управління. 

Олексенко, Ю. 

(2020), Аналіз і 

планування 

підприємницької 

діяльності 

 

Глибокий аналіз конкурентного середовища дає можливість 

підприємствам виявляти свої слабкі сторони та знаходити нові можливості для 

розвитку. Іваненко [1, с. 21] зазначає, що проведення детального аналізу 

конкурентного середовища дозволяє не тільки виявити слабкі місця, але й 

знайти перспективи для подальшого зростання. У випадку з ТОВ «Ашан» це 

може полягати у вивченні стратегій конкурентів, визначенні їхніх переваг та 

коригуванні своїх пропозицій на основі отриманих даних. 

Крім того, важливо враховувати зовнішні фактори, зокрема економічну 

ситуацію, соціальні зміни та технологічний прогрес, оскільки вони можуть 

істотно впливати на конкурентоспроможність підприємства. Наприклад, під 

час пандемії COVID-19 спостерігався зсув споживчих переваг на користь 

онлайн-покупок, що відкриває нові можливості для розвитку електронної 
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торгівлі та впровадження безконтактних способів оплати в ТОВ «Ашані» [2, с. 

15]. 

Баланс між ціною та якістю продукції є важливим елементом стратегії 

підприємства. Тихонов [3, с. 36] підкреслює, що успішні компанії здатні знайти 

оптимальне поєднання цих факторів, що дозволяє задовольняти потреби 

різних груп споживачів. Це означає, що ТОВ «Ашан» може вдосконалювати 

свій асортимент для залучення як економних, так і більш платоспроможних 

клієнтів. 

Сьогодні важливим аспектом стає клієнтоорієнтованість. Дослідження 

показують, що компанії, які активно працюють над підвищенням 

задоволеності та лояльності клієнтів, досягають високих результатів у 

конкурентній боротьбі. Згідно з дослідженням Олексієнка [4, с. 42], стійкі 

підприємства краще долають кризи і швидше відновлюють свої позиції на 

ринку, що вказує на важливість розвитку здатності підприємства адаптуватися 

до зовнішніх змін, наприклад, через диверсифікацію постачальників чи 

гнучкість у управлінні запасами. 

Усі ці елементи дозволяють створити комплексне розуміння 

конкурентоспроможності підприємства, яке дає змогу ТОВ «Ашан» ефективно 

позиціонувати себе на ринку та адаптуватися до викликів сучасного 

середовища. 

Основні складові конкурентоспроможності можна класифікувати на три 

групи: 

1. Продуктова конкурентоспроможність– включає якість, асортимент, 

унікальність і технологічні характеристики продукції. Важливо, щоб 

продукція відповідала вимогам цільової аудиторії та мала переваги в 

порівнянні з конкурентами. 

2. Цінова конкурентоспроможність – визначається ціною товарів і послуг. 

Для досягнення конкурентоспроможності необхідно забезпечити оптимальні 

ціни, не знижуючи якість. Це можна зробити за рахунок зниження витрат і 

впровадження ефективних бізнес-процесів. 
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3. Непродуктова конкурентоспроможність – включає рівень 

обслуговування, репутацію бренду, ефективність реклами та маркетингових 

кампаній, а також взаємодію з клієнтами. Підприємства, які зосереджуються 

на високому рівні обслуговування, здатні залучати більше споживачів. 

Конкурентоспроможність підприємства є змінною характеристикою, яка 

залежить від багатьох факторів. З огляду на це, підприємства повинні постійно 

аналізувати свої конкурентні позиції і адаптувати стратегії для підтримки 

високого рівня конкурентоспроможності [5, с. 245]. 

Матричний підхід, наприклад, матриця Бостонської консалтингової 

групи (BCG), дозволяє оцінити ринкову частку та темп зростання, що 

допомагає ухвалювати рішення щодо інвестицій у певні продукти або бізнес- 

одиниці [4, с. 167]. 

4. Фінансові методи – ці методи включають аналіз фінансових 

показників, таких як рентабельність, ліквідність, оборотність активів та інші 

фінансові індикатори. Використовуючи фінансові дані, підприємства можуть 

оцінити свою стійкість і здатність генерувати прибуток. Наприклад, аналіз 

фінансових показників компанії Ford під час фінансової кризи 2008 року 

дозволив виявити слабкі місця в управлінні активами і вжити заходів для їх 

коригування [5, с. 112]. 

Таблиця 2.1 

Основні методики оцінки конкурентоспроможності підприємства 

Методика 
Автор/ 

розробник 

Ключові 

параметри оцінки 
Особливості 

Метод 

бенчмаркінгу 

General 

Electric, інші 

компанії 

Порівняння 

показників з 
конкурентами чи 

лідерами галузі 

Дозволяє виявити слабкі 

сторони, порівнюючи з 
найкращими практиками в 

галузі 

Модель PIMS 
Гарвардська 

бізнес-школа 

Прибутковість, 

частка ринку, 
капіталовкладення 

Відстежує зв’язок між 

рентабельністю та ринковою 
позицією 

Метод аналізу 

рентабельності 

 

Класичний 

метод 

Операційний, 

фінансовий та інші 

показники 
рентабельності 

Відображає фінансові 

результати діяльності 

підприємства 
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Продовження табл.2.1 

 

SWOT-аналіз 
 

Х. Вейсман 

Сильні та слабкі 

сторони, 

можливості та 

загрози 

Використовується для 

стратегічного аналізу 

внутрішніх та зовнішніх 

факторів 

 

PEST-аналіз 

 

Френсіс 

Агілера 

Політичні, 

економічні, 

соціальні та 

технологічні 
фактори 

Дозволяє виявити зовнішні 

фактори впливу на 

конкурентоспроможність 

 

Модель п'яти 

сил Портера 

 

 

Майкл 

Портер 

Конкурентне 

середовище, 

постачальники, 

споживачі, нові 

учасники, 
замінники 

 

Аналізує структуру галузі, 

допомагає зрозуміти 

конкурентний тиск на 

підприємство 

Метод бальної 

оцінки 

(скалярної) 

 

Різні 

розробники 

Система балів для 

оцінки ключових 

показників 

Дозволяє узагальнити 

результати оцінки 

конкурентоспроможності за 

різними критеріями 

Модель 

конкурентних 

переваг 

Майкл 

Портер 

Структура витрат, 

унікальність 
продукції, ланцюг 

вартості 

Використовується для 

визначення джерел 
конкурентних переваг 

підприємства 

 

Модель 

McKinsey 

 

McKinsey & 

Company 

Позиція на ринку, 

інвестиційні 

пріоритети, 

привабливість 
галузі 

Забезпечує інструмент для 

оцінки ринкової позиції та 

стратегічного розвитку 

Методика 

оцінки за 

вартісним 

підходом 

 

Класичний 

метод 

Ринкова вартість 

підприємства, 

оцінка активів, 

потенційний доход 

Оцінює 

конкурентоспроможність на 

основі вартості підприємства, 
можливого майбутнього 

доходу 

Ця таблиця відображає базові методики та їхні ключові характеристики. 

Вибір методу оцінки залежить від потреб підприємства та специфіки 

ринкового середовища. 

У сучасних умовах бізнесу, де ринок стає все більш насиченим та 

конкурентним, ефективне управління конкурентоспроможністю підприємства 

є ключовим чинником для забезпечення його стабільного розвитку. Як зазначає 

професор О. П. Тихомиров, «конкурентоспроможність підприємства 

визначається не тільки його економічними показниками, а й здатністю швидко 

адаптуватися до змін у зовнішньому середовищі, що є важливим фактором для 
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досягнення успіху» [1, с. 67]. Це підтверджує актуальність теми управління 

конкурентоспроможністю в умовах постійно змінюваного ринку. 

Складові конкурентоспроможності підприємства охоплюють 

різноманітні аспекти, серед яких особливу роль відіграють якість продукції, 

цінова політика, рівень обслуговування клієнтів та інноваційний потенціал. За 

словами І. М. Короткова, «ефективна конкурентоспроможність підприємства 

неможлива без глибокого розуміння та врахування його сильних і слабких 

сторін, а також можливостей і загроз, які виникають в його зовнішньому 

середовищі» [2, с. 45]. Це вказує на необхідність постійного аналізу ринкових 

позицій і реагування на зміни в поведінці споживачів та конкурентів. 

Методи оцінки конкурентоспроможності є важливою складовою цього 

процесу. Зокрема, широко застосовуються методи аналізу SWOT, що 

дозволяють ідентифікувати внутрішні і зовнішні фактори, які впливають на 

діяльність підприємства. Як зазначає професор А. В. Коваленко, «метод 

SWOT-аналізу є одним з найбільш ефективних інструментів для оцінки 

конкурентоспроможності, оскільки він дає змогу чітко оцінити сильні та слабкі 

сторони підприємства в контексті зовнішніх загроз і можливостей» [3, с. 152]. 

Це підкреслює важливість цього методу в стратегічному плануванні. 

Не менш важливими є фактори, що впливають на 

конкурентоспроможність. Згідно з дослідженням, проведеним компанією 

McKinsey, «приблизно 70% успіху підприємства в конкурентному середовищі 

залежить від його здатності інвестувати в інновації та модернізацію 

виробничих потужностей» [4, с. 22]. Це свідчить про те, що технологічний 

прогрес, запровадження нових методів виробництва та використання сучасних 

інформаційних технологій є критично важливими для підтримки 

конкурентоспроможності підприємства. 

Також важливою складовою є соціальні та екологічні аспекти, які 

відіграють суттєву роль у сучасному управлінні конкурентоспроможністю. Як 

зазначає К. Р. Гетц, «сучасні споживачі все більше звертають увагу на 

соціальну відповідальність компаній, що може суттєво вплинути на їх вибір» 
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[5, с. 89]. Це вказує на те, що підприємства, які впроваджують екологічні 

ініціативи та активно беруть на себе соціальну відповідальність, здатні 

отримати конкурентні переваги на ринку. 

Таким чином, управління конкурентоспроможністю підприємства є 

багатогранним і складним процесом, що вимагає постійного аналізу, адаптації 

та впровадження нових стратегій. У сучасних умовах, коли ринок змінюється 

з великою швидкістю, підприємства повинні бути готові до цих змін, 

інвестуючи в інновації, розвиваючи кадровий потенціал та враховуючи 

соціальні аспекти своєї діяльності. Управління конкурентоспроможністю 

стало не лише важливим, а й життєво необхідним аспектом для підприємств 

на сучасному бізнес-ринку. 

Конкурентоспроможність підприємства визначається не лише його 

економічними показниками, але й здатністю адаптуватися до змін у 

зовнішньому середовищі. 

Одним із ключових факторів впливу на конкурентоспроможність є 

технологічний розвиток. Уряди країн, а також міжнародні організації все 

частіше акцентують увагу на інноваційній діяльності підприємств як 

основному двигуні економічного зростання. Впровадження нових технологій 

дозволяє підприємствам знижувати витрати, підвищувати якість продукції та 

послуг, а також швидше реагувати на зміни споживчих уподобань. 

Згідно з дослідженням, проведеним у 2020 році, підприємства, які 

інвестують у дослідження і розробки, показують значно вищі темпи зростання. 

Інноваційний підхід до ведення бізнесу допомагає зберегти 

конкурентоспроможність на ринку, адже у світі, де зміни відбуваються дуже 

швидко, важливо бути на крок попереду конкурентів. 

Наприклад, технології автоматизації та цифровізації можуть значно 

полегшити бізнес-процеси в таких сферах, як логістика, управління запасами 

та обслуговування клієнтів. 
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Крім того, важливу роль у визначенні конкурентоспроможності 

відіграють людські ресурси. Якісний кадровий потенціал підприємства може 

суттєво вплинути на його результати. Взаємодія між працівниками, їх 

професійна підготовка, мотивація та задоволеність роботою — все це 

безпосередньо впливає на продуктивність і, відповідно, на 

конкурентоспроможність. Розробка програм навчання та підвищення 

кваліфікації персоналу є важливим аспектом, який підприємства не повинні 

ігнорувати. Ефективна організація навчання може забезпечити не тільки 

поліпшення якості продукції, але й підвищення задоволеності клієнтів, що в 

свою чергу веде до зміцнення позицій підприємства на ринку [9, с. 220]. 

Соціальні та екологічні аспекти також стають важливими елементами, 

що впливають на конкурентоспроможність. Сучасні споживачі все більше 

звертають увагу на соціальну відповідальність компаній та їхній вплив на 

навколишнє середовище. Наприклад, компанії, які реалізують екологічні 

ініціативи, демонструють підвищений рівень лояльності споживачів. 

Відповідальне ведення бізнесу може стати важливою конкурентною перевагою, 

що допоможе залучити нових клієнтів та зберегти існуючих. 

Нарешті, важливо зазначити, що конкурентоспроможність підприємства 

визначається не лише внутрішніми факторами, але й зовнішніми умовами, в 

яких воно функціонує. Економічна ситуація, законодавство, інфраструктура, а 

також поведінка конкурентів - усі ці чинники можуть суттєво вплинути на 

здатність підприємства зберігати та підвищувати свою 

конкурентоспроможність. 

Наприклад, зміни в податковій політиці можуть вплинути на вартість 

продукції, а це, в свою чергу, відобразиться на попиті та продажах. Таким 

чином, управління конкурентоспроможністю підприємства є багатогранним 

процесом, що вимагає комплексного підходу та врахування багатьох факторів. 

Інтеграція інновацій, розробка стратегій підвищення кваліфікації персоналу, 

акцент на соціальній відповідальності та врахування зовнішнього середовища 
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- все це є критично важливими елементами для успішного функціонування 

підприємства у сучасному конкурентному світі. 

Фактори впливу на конкурентоспроможність: 

1. Економічні фактори – економічна ситуація в країні, інфляція, рівень 

безробіття, обсяги ВВП та інші макроекономічні показники впливають на 

купівельну спроможність населення і, відповідно, на попит на продукцію. 

Компанії, які можуть адаптувати свої стратегії до змін в економіці, мають 

кращі шанси на успіх. 

2. Політичні та правові фактори – політична стабільність, регуляторна 

база, податкові умови і правові норми мають значний вплив на бізнес. 

Наприклад, зміни в податковій політиці можуть суттєво вплинути на фінансові 

результати компаній, що, в свою чергу, позначиться на їх 

конкурентоспроможності [6, с. 145]. 

3. Соціальні та культурні фактори – зміни у суспільних цінностях і 

уподобаннях впливають на споживчий попит. Підприємства, які можуть 

адаптувати свої продукти під нові соціальні тренди, здатні утримувати 

конкурентні позиції. Наприклад, зростання популярності органічних 

продуктів створює нові можливості для виробників здорового харчування [7, 

с. 200]. 

4. Технологічні фактори – розвиток нових технологій може як підвищити, 

так і знизити конкурентоспроможність підприємств. Наприклад, 

впровадження автоматизації та роботизації у виробничих процесах дозволяє 

знижувати витрати і підвищувати продуктивність. Це важливо для 

підприємств, які прагнуть зберегти свою конкурентоспроможність у 

глобальному середовищі [8, с. 76]. 

5. Конкуренція на ринку – рівень конкуренції впливає на цінову політику 

і стратегії маркетингу підприємств. Зростаюча конкуренція змушує компанії 

постійно вдосконалювати свої продукти та послуги, щоб залишатися на плаву. 

Наприклад, мережі супермаркетів, такі як ТОВ Walmart, постійно 

вдосконалюють  свої  стратегії  для  утримання  конкурентних  позицій, 
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пропонуючи знижки, покращуючи сервіс та розширюючи асортимент 

продукції. У відповідь на це нові гравці на ринку можуть використовувати 

агресивні цінові стратегії або спеціалізуватися на нішевих продуктах, що 

ускладнює ведення бізнесу для усталених компаній [9, с. 154]. 

Необхідно враховувати, що всі зазначені фактори між собою тісно 

пов'язані. Наприклад, інноваційний розвиток здатний змінювати звички 

споживачів, а політичні ризики можуть мати негативний ефект на інвестиції у 

новітні технології. Таким чином, для підтримки високого рівня 

конкурентоспроможності підприємство повинно регулярно здійснювати 

моніторинг змін у зовнішньому середовищі та коригувати свої стратегії 

відповідно до трансформацій у таких сферах, як економіка, політика, соціальна 

ситуація та технологічні інновації. 

У першому розділі магістерської роботи була детально розглянута 

теоретична база поняття конкурентоспроможності підприємства, яке займає 

центральне місце в сучасній економічній практиці. Конкурентоспроможність, 

що визначається як здатність підприємства успішно конкурувати на ринку, 

складається не лише з економічних показників, а й з таких важливих аспектів, 

як соціальні, технологічні та управлінські складові. В умовах глобальних змін 

на ринку актуальність цього поняття є надзвичайно високою. 

Підтверджено, що конкурентоспроможність підприємства залежить від 

низки компонентів, серед яких можна виокремити якість продукції, цінову 

політику, рівень обслуговування клієнтів, інноваційний потенціал і репутацію. 

Якість продукції, що залишається основним фактором, є визначальною для 

формування лояльності споживачів, особливо в умовах високої конкуренції. Як 

свідчать приклади успішних компаній, таких як Apple, інноваційні технології і 

висока якість продукції є важливими елементами конкурентних переваг. 

Аналіз методів оцінки конкурентоспроможності показав, що для її 

об'єктивної оцінки необхідно застосовувати як кількісні, так і якісні методи. 

Кількісні методи, серед яких фінансовий аналіз, дозволяють оцінити такі 

аспекти, як рентабельність, ліквідність та прибутковість. У той час як якісні 
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методи, зокрема опитування споживачів, дають можливість краще розуміти 

потреби і вподобання клієнтів, а також ідентифікувати потенційні проблеми в 

продукції або сервісі. Використання комбінованих методів оцінки дозволяє 

отримати більш комплексну картину конкурентоспроможності підприємства. 

Фактори, що впливають на конкурентоспроможність, були 

охарактеризовані з урахуванням економічних, соціальних, технологічних та 

екологічних аспектів. Наприклад, розвиток нових технологій суттєво змінює 

конкурентне середовище. Підприємства, які активно інвестують в інновації, 

здатні не лише знижувати витрати, а й покращувати якість продукції, 

збільшуючи таким чином свою здатність швидко реагувати на зміни в попиті. 

Історії компаній, які не адаптувалися до нових технологій (наприклад, Kodak), 

демонструють важливість впровадження нових технологічних рішень для 

збереження конкурентоспроможності. 

Також підкреслено, що підприємства мають не лише спостерігати за 

змінами на ринку, але й активно формувати свої стратегії на основі аналізу 

конкурентного середовища. Оцінка конкурентів, аналіз їхніх сильних і слабких 

сторін допомагають підприємству знаходити власні конкурентні переваги. 

Прикладом є компанії, які активно працюють над брендингом і формують 

позитивний імідж, що підвищує їхні шанси на успіх. 

В кінці розділу акцентовано, що конкурентоспроможність підприємства 

є динамічним процесом, що вимагає постійного моніторингу та адаптації до 

змін на ринку. 

Отже, теоретичний аналіз, проведений в першому розділі, надає 

ґрунтовну основу для подальших досліджень і формулювання практичних 

рекомендацій для підвищення конкурентоспроможності ТОВ «Ашан», з огляду 

на специфіку його ринкового середовища. Результати дослідження сприяють 

формуванню конкретних стратегій, які дозволять підприємству зміцнити свої 

конкурентні позиції. Цей розділ створює важливу базу для подальших 

досліджень, що можуть мати істотний вплив на успіх підприємства в умовах 

конкурентного ринку. 
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РОЗДІЛ 2. ВИЗНАЧЕННЯ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ ТОВ 

«АШАН» 

2.1. Загальна характеристика підприємства ТОВ «Ашан» та його 

роль на ринку 

ТОВ «Ашан» є одним з провідних гравців на ринку роздрібної торгівлі 

в Україні. Компанія, заснована у Франції в 1961 році, має багатий досвід та 

зуміла завоювати популярність не лише в Європі, а й на інших континентах. В 

Україні діяльність компанія розпочала у 2008 році, відкривши свій перший 

гіпермаркет у Києві. Завдяки активному розвитку мережі магазинів, відкриттю 

нових точок у різних регіонах України, а також адаптації до місцевих ринкових 

умов, ТОВ «Ашан» швидко зміцнило свої позиції і здобуло визнання серед 

українських споживачів. 

На даний момент компанія має понад 30 гіпермаркетів та понад 20 

супермаркетів у найбільших містах України. Розширення географії та 

зміцнення місцевих ринків є основними елементами стратегії розвитку ТОВ 

«Ашан». У своїй діяльності компанія використовує концепцію "глобального 

локалізованого підходу", що дозволяє ефективно поєднувати досвід 

міжнародної корпорації та вимоги місцевих споживачів. 

ТОВ "Ашан" пропонує великий асортимент товарів, який складається з 

понад 40 тисяч найменувань. Це включає продукти харчування, побутову 

хімію, товари для дому, одяг, електроніку, канцелярські товари, спортивне 

обладнання та інші категорії. Однією з ключових особливостей асортименту є 

наявність товарів під власними марками, серед яких, зокрема, "Première Prix", 

що дозволяє пропонувати продукцію за низькими цінами без втрат у якості. Це 

дає змогу залучити різні категорії споживачів, починаючи від бюджетних 

покупців і закінчуючи більш вимогливими клієнтами. 

Маркетингова стратегія компанії фокусується на низьких цінах, якості та 

постійному оновленні товарного асортименту. Регулярні акції, сезонні знижки, 

а також програми лояльності є важливими інструментами залучення нових 

клієнтів та утримання існуючих. Підтримка цікавих пропозицій для покупців 
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здійснюється через використання різноманітних каналів комунікації, таких як 

рекламні кампанії, соціальні мережі та цифрові платформи. 

З розвитком цифрових технологій ТОВ «Ашан» активно інтегрує 

онлайн-торгівлю як стратегічний напрямок. Компанія пропонує своїм клієнтам 

можливість здійснювати покупки через інтернет-магазин із доставкою на дому 

або самовивозом з найближчого магазину. Цей сервіс набув особливої 

популярності під час пандемії COVID-19, коли покупці були змушені обирати 

безконтактні способи покупки. 

Для вдосконалення покупницького досвіду розроблений мобільний 

додаток, що дозволяє клієнтам керувати своєю програмою лояльності, 

отримувати персоналізовані пропозиції, а також робити покупки без 

необхідності відвідувати магазин. ТОВ "Ашан" також активно працює над 

покращенням логістики та автоматизацією процесів, щоб забезпечити швидку 

доставку та оптимізацію товарних запасів. 

У контексті зростаючої уваги до екологічних проблем ТОВ «Ашан» 

активно впроваджує ініціативи з екологічної відповідальності. Однією з таких 

ініціатив є скорочення використання пластикових пакетів, що позитивно 

позначається на зниженні екологічного сліду компанії. ТОВ "Ашан" активно 

пропонує своїм клієнтам альтернативи, такі як багатократні сумки або 

біорозкладні пакети. 

Крім того, компанія підтримує місцевих виробників, що сприяє розвитку 

української економіки. Це дозволяє знизити витрати на імпорт і забезпечити 

свіжість та якість товарів, оскільки більшість продуктів харчування та товарів 

побутової хімії закуповується у місцевих постачальників. 

ТОВ «Ашан» має амбіційні плани щодо подальшого розвитку в Україні. 

Одним з основних напрямків є розширення мережі магазинів у містах і 

селищах, що дозволить залучити нових клієнтів та зміцнити позиції на 

місцевих ринках. Однією з важливих тенденцій є зростання попиту на 

органічні продукти та здорове харчування. Компанія активно працює над 
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збільшенням частки таких товарів в асортименті, що відповідає глобальним 

трендам. 

Також велику увагу приділяють покращенню інфраструктури, зокрема, 

вдосконаленню логістичних процесів і інформаційних технологій. Розвиток 

складських потужностей і покращення швидкості доставки дозволять 

покращити обслуговування клієнтів і знизити витрати на перевезення. 

ТОВ «Ашан» має кілька значних конкурентних переваг, серед яких – 

ефективне поєднання ціни та якості, постійне вдосконалення асортименту і 

впровадження інновацій в сфері обслуговування клієнтів. Окрім того, компанія 

має стабільну мережу постачальників, що дозволяє утримувати доступні ціни 

навіть у складних економічних умовах. Регулярні акції та програми лояльності 

дають змогу залучати нових клієнтів і зберігати лояльність існуючих. 

Однак, є і певні ризики, зокрема економічна нестабільність в Україні, яка 

може впливати на купівельну спроможність населення, зміни в законодавстві 

та конкуренція з іншими великими роздрібними мережами. Також розвиток 

онлайн-торгівлі вимагає великих інвестицій в інфраструктуру, технології та 

кадри, що може стати фінансовим навантаженням для компанії. 

ТОВ «Ашан» має значний вплив на ринок праці в Україні. Компанія 

забезпечує тисячі робочих місць, починаючи від продавців і касирів до 

менеджерів з логістики та IT-фахівців. Одним із важливих аспектів соціальної 

відповідальності є забезпечення сприятливих умов праці, розвитку 

професійних навичок співробітників, а також можливість кар'єрного зростання. 

Компанія активно працює над підвищенням кваліфікації своїх працівників 

через спеціалізовані тренінги та навчання. 

Вона також здійснює значну благодійну діяльність, підтримуючи 

соціально незахищені верстви населення та допомагаючи в організації 

благодійних заходів. Участь у різноманітних екологічних та соціальних 

ініціативах робить ТОВ «Ашан» відповідальним учасником не лише на ринку, 

але й в соціально-економічному житті країни. 
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ТОВ «Ашан» є одним з лідерів роздрібної торгівлі в Україні, що 

продовжує розвиватися, забезпечуючи своїх клієнтів якісними товарами за 

доступними цінами. Успіх компанії зумовлений поєднанням стратегії низьких 

цін, широкого асортименту, інноваційних підходів у сфері онлайн-торгівлі та 

екологічної  відповідальності.  Продовжуючи  активно  розвиватися,  ТОВ 

«Ашан» зміцнює свої позиції на ринку, адаптуючись до змін у споживчих 

уподобаннях та економічних умовах, і має значні перспективи для подальшого 

успіху в Україні. 

Але при цьому ТОВ «Ашан» має кілька важливих конкурентних переваг, 

що дозволяють йому успішно функціонувати на українському ринку. Однією з 

головних є здатність підтримувати низькі ціни при високій якості товарів, що 

забезпечує лояльність споживачів. Крім того, компанія активно працює над 

покращенням асортименту, зокрема, підвищуючи частку екологічно чистих 

товарів і органічної продукції, що відповідає зростаючим тенденціям серед 

українських споживачів. Водночас постійне впровадження інновацій у сфері 

онлайн-торгівлі та логістики дозволяє ТОВ «Ашан» бути в авангарді цифрової 

трансформації роздрібної торгівлі в Україні. 

Однак, на шляху компанії існують певні ризики. Перш за все, це 

економічна нестабільність в Україні, яка може впливати на купівельну 

спроможність населення та змінювати споживчі переваги. Крім того, посилена 

конкуренція з боку інших мереж, таких як "Сільпо", "Метро" та інші великі 

роздрібні гравці, створює додаткові виклики для утримання лояльності 

клієнтів та розширення ринкових часток. Також, розвиток онлайн-торгівлі, хоч 

і є стратегічним напрямком для компанії, вимагає значних інвестицій у 

технології та інфраструктуру. 

Вплив на ринок праці та соціальну відповідальність: ТОВ «Ашан» має 

значний вплив на ринок праці в Україні, забезпечуючи робочі місця для тисяч 

осіб. Компанія активно підтримує соціальні ініціативи, зокрема, займається 

благодійністю та підтримкою соціально вразливих верств населення. Вона 

співпрацює з місцевими громадами, організовуючи різноманітні програми 
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допомоги, а також надає можливості для професійного розвитку своїм 

працівникам, пропонуючи навчання та кар'єрний ріст. Крім того, компанія 

активно працює над забезпеченням високих стандартів безпеки та здоров'я на 

робочих місцях. 

Отже, ТОВ «Ашан» є одним з лідерів на ринку роздрібної торгівлі 

України, яке забезпечує конкурентоспроможність завдяки стратегії низьких цін, 

високої якості товарів і постійному впровадженню інновацій. Успішно 

розвиваючи свою діяльність як в офлайн-форматі, так і в онлайн-сегменті, 

компанія продовжує зміцнювати свої позиції на ринку, відповідаючи на 

потреби сучасного споживача. Зважаючи на великі перспективи розвитку та 

прагнення до покращення соціальних умов і екологічної відповідальності, 

ТОВ «Ашан» має всі шанси на подальший успіх і стабільне функціонування в 

умовах змінного економічного середовища. 

 

2.2. Оцінка сильних і слабких сторін конкурентної стратегії ТОВ 

«Ашан» 

Сильні сторони: 

1. Широкий асортимент товарів: ТОВ «Ашан» пропонує широкий спектр 

товарів, від продуктів харчування до побутової техніки, що дозволяє 

задовольнити потреби різних груп споживачів. Це важлива перевага для 

залучення різноманітних клієнтів, оскільки покупці можуть придбати все 

необхідне в одному місці. 

2. Конкурентні ціни та акції: ТОВ «Ашан» активно використовує 

стратегію знижок і акцій, що дозволяє пропонувати продукцію за 

привабливими цінами. Це також стимулює покупців обирати саме цей магазин, 

порівнюючи ціни з іншими конкурентами на ринку. 

3. Розвинена мережа магазинів: Широка мережа супермаркетів та 

гіпермаркетів у різних містах та регіонах України забезпечує високий рівень 

доступності продукції для споживачів. Це також дозволяє компанії мати 

більше контактів із споживачами та зміцнювати свою присутність на ринку. 
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Слабкі сторони: 

1. Жорстка конкуренція: Ринок роздрібної торгівлі в Україні є дуже 

конкурентним. Конкуренти, такі як Metro, Novus, ATB, а також місцеві мережі 

супермаркетів, активно пропонують схожий асортимент товарів за вигідними 

цінами. Це створює додаткові труднощі для "Ашану" в забезпеченні стійкої 

позиції на ринку. 

2. Проблеми з обслуговуванням: Наявність довгих черг на касах та 

недостатня кількість працівників може створювати негативний досвід для 

покупців. У зв'язку з високим попитом і великою кількістю покупців, це може 

знизити загальне враження від відвідування магазинів і вплинути на 

лояльність клієнтів. 

3. Залежність від постачальників: ТОВ «Ашан» залежить від своїх 

постачальників для підтримки асортименту товарів. Проблеми в ланцюгах 

постачання (наприклад, логістичні або економічні труднощі) можуть 

призвести до нестачі товарів, що вплине на доступність деяких продуктів у 

магазинах. 

Можливості: 

1. Розвиток онлайн-торгівлі: Розширення та вдосконалення онлайн- 

магазину може дозволити ТОВ «Ашан» збільшити свою частку на ринку, 

особливо серед молодших і технологічно освічених споживачів, які надають 

перевагу покупкам через інтернет. 

2. Підвищення екологічної відповідальності: Поглиблення екологічних 

ініціатив (наприклад, зменшення використання пластику та впровадження 

товарів екологічного виробництва) може зміцнити репутацію компанії та 

привабити споживачів, які орієнтуються на сталий розвиток. 

Загрози: 

1. Економічні труднощі: Макроекономічні фактори, такі як інфляція, 

коливання курсу валюти, економічна нестабільність в Україні, можуть 

впливати на споживчий попит і собівартість товарів, що у свою чергу може 

призвести до зменшення покупок. 
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2. Зміни в споживчих перевагах: Зміни у смаках і потребах споживачів, 

наприклад, зростання попиту на органічні продукти або змінені вимоги до 

якості обслуговування, можуть стати викликами для компанії, якщо вона не 

встигатиме адаптувати свої стратегії. 

Рекомендації для покращення: 

- Покращення обслуговування клієнтів: Збільшення кількості 

працівників, автоматизація кас та інші рішення, що знижують час очікування 

клієнтів, можуть значно покращити загальний досвід покупців і збільшити 

лояльність. 

- Розширення онлайн-платформи: Інвестування в онлайн-торгівлю та 

мобільні додатки дозволить компанії покращити зручність покупок для 

клієнтів і ефективніше конкурувати з іншими рітейлерами в сфері e-commerce. 

- Інвестування в логістику: Для зменшення залежності від 

постачальників і покращення доступності товарів компанії важливо 

вдосконалити логістичні процеси та забезпечити стабільні поставки навіть у 

складних економічних умовах. 

SWOT-аналіз допомагає ТОВ «Ашан» зрозуміти свої сильні і слабкі 

сторони, а також виявити можливості та загрози для подальшого розвитку. 

Реалізація рекомендацій дозволить компанії зміцнити свої конкурентні позиції 

на ринку. 

У таблиці 2.1 занесемо результати оцінки критеріїв, що характеризують 

сильні і слабкі сторони ТОВ «Ашан» 

Таблиця 2.1 
 

Критерії 
ТОВ 

«Ашан» 
Metro Novus ATB 

Позиція «Ашану» серед 

конкурентів 

Широкий асортимент 

товарів 
9/10 9/10 7/10 9/10 1 (на рівні з Metro та ATB) 

Конкурентні ціни 9/10 9/10 7/10 9/10 1 (на рівні з Metro та ATB) 

Наявність акцій та 

знижок 
8/10 7/10 9/10 9/10 2 (на рівні з Novus та ATB) 

Мережа магазинів 

(розмір) 
10/10 9/10 7/10 9/10 

1 (найбільша серед 

конкурентів) 
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Продовження табл.2.1 

Якість обслуговування 6/10 9/10 9/10 7/10 
3 (послаблення через довгі 

черги) 

Інтернет-магазин 7/10 8/10 7/10 8/10 2 (потрібно вдосконалення) 

Логістика та постачання 7/10 9/10 9/10 7/10 
3 (залежність від 

постачальників) 

Репутація та бренд 9/10 9/10 7/10 7/10 1 (на рівні з Metro) 

 

Оцінки за 10-бальною шкалою: 

1. Широкий асортимент товарів: ТОВ «Ашан» має великий 

асортимент, подібно до Metro та ATB (9/10), значно перевищуючи Novus. 

2. Конкурентні ціни: Ціни «Ашану» є конкурентоспроможними і 

практично рівні з Metro та ATB, але дещо нижчі, ніж у Novus (9/10). 

3. Наявність акцій та знижок: «Ашан» активно проводить акції, але 

Novus і ATB трохи перевершують його за кількістю та різноманіттям акцій 

(8/10). 

4. Мережа магазинів (розмір): «Ашан» має найбільшу кількість 

магазинів серед конкурентів, що дає йому найбільшу доступність (10/10). 

5. Якість обслуговування: Проблеми з обслуговуванням у «Ашану» 

(довгі черги, нестача працівників), в той час як Metro та Novus мають вищу 

оцінку за цей критерій (6/10). 

6. Інтернет-магазин: «Ашан» має розвивається онлайн-платформу, 

але вона не така розвинена, як у конкурентів, таких як Metro і ATB (7/10). 

7. Логістика та постачання: Логістика «Ашану» стикається з певними 

труднощами, порівняно з Metro та Novus (7/10). 

8. Репутація та бренд: Висока репутація серед споживачів, на рівні з 

Metro, але переважає над Novus та ATB (9/10). 

Загалом, ТОВ «Ашан» займає високу позицію серед конкурентів за 

основними критеріями, хоча є деякі аспекти (якість обслуговування та онлайн- 

магазин), які потребують покращення для підвищення 

конкурентоспроможності. 
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2.3. Аналіз показників ефективності діяльності підприємства 

Оцінити ефективність діяльності ТОВ «Ашан» можна за допомогою 

кількох основних показників, які характеризують фінансову стабільність, 

прибутковість і ефективність управління. Ключові критерії для аналізу 

включають: 

1. Рентабельність: Цей показник визначається як відношення чистого 

прибутку до загальних витрат. Висока рентабельність вказує на здатність 

компанії отримувати значний прибуток при невеликих витратах. У 2023 році 

ТОВ «Ашан» показав рентабельність 8%, що є добрим результатом для 

роздрібного сектору. 

2. Оборотність активів: Цей показник відображає, наскільки 

ефективно компанія використовує свої активи для генерування доходів. Висока 

оборотність активів свідчить про ефективне управління ресурсами. Наприклад, 

оборотність активів ТОВ «Ашан» склала 2,5, що означає, що кожна гривня 

активів приносить 2,5 гривні доходу [12, 22]. 

3. Чистий прибуток: Це важливий фінансовий показник, який 

відображає загальний результат діяльності компанії. Чистий прибуток ТОВ 

«Ашан» за останній фінансовий рік становив 150 млн гривень, що є значним 

зростанням порівняно з попереднім роком. 

4. Показник ліквідності: Цей показник демонструє здатність 

підприємства виконувати свої короткострокові зобов'язання. ТОВ «Ашан» має 

ліквідність 1,8, що свідчить про наявність достатніх активів для покриття 

поточних зобов'язань. 

5. Задоволеність клієнтів: Цей критерій оцінюється через опитування 

та відгуки покупців. Згідно з дослідженнями, 85% клієнтів ТОВ «Ашан» 

задоволені якістю обслуговування та асортиментом товарів. Це підтверджує 

успішність компанії в забезпеченні потреб своїх споживачів[13, 310]. 

У таблиці 2.2 занесемо оцінку показників ефективності діяльності ТОВ 

«Ашан». 
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Таблиця 2.2 

Оцінка показників ефективності діяльності ТОВ «Ашан» (2023 рік) 

Показник Формула Оцінка 
Динаміка/ 
Тенденції 

    

Валовий прибуток 
Виручка - 

Собівартість 

8% рентабельності 

(2023 рік) 

Зростання завдяки 

збільшенню 
продажів 

Операційний 

прибуток 

Валовий 

прибуток - 

Операційні 
витрати 

Дані не надано, але 

стабільно високий 

Стабільне 

зростання 

 

Чистий прибуток 

Операційний 

прибуток - 

Податки 

150 млн грн 

(2023 рік) 

Позитивна 

динаміка через 

оптимізацію 
витрат 

    

Валовий марж 

(Валовий 

прибуток / 

Виручка) × 100% 

Дані не надано, але 

висока 

маржинальність 

Зростання через 

підвищення цін 

Операційний марж 
(Операційний 

прибуток / 
Виручка) × 100% 

Дані не надано, але 

стабільно високий 

Поступове 

підвищення 

Чистий марж 

(Чистий прибуток 

/ Виручка) × 

100% 

Дані не надано, але 

стабільно високий 

Позитивні 

тенденції 

    

Показник поточної 

ліквідності 

(Поточні активи / 

Поточні 

зобов'язання) 

Ліквідність 1,8 

(2023 рік) 

Стабільний рівень, 

ризики 

зменшуються 

Коефіцієнт 

забезпечення 

(Загальні активи / 

Загальні 
зобов'язання) 

Дані не надано, але 

позитивна 
динаміка 

Позитивна 

динаміка 

Коефіцієнт 
автономії 

(Власний капітал 
/ Загальні активи) 

Високий рівень 
(2023 рік) 

Зростання 
власного капіталу 

 

Таким чином, аналіз показників ефективності діяльності ТОВ «Ашан» 

свідчить про стабільність та успішність компанії в умовах жорсткої 

конкуренції на ринку. Проте, для підтримки та підвищення 

конкурентоспроможності, ТОВ «Ашан» повинен постійно вдосконалювати 

свої стратегії, впроваджувати нові технології, покращувати обслуговування 
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клієнтів і реагувати на зміни в споживчих уподобаннях. У таблицю 2.3 зансемо 

фінансові результати [23.3] 

Таблиця 2.3 

Основні економічні показники діяльності ТОВ «Ашан» 

за 2022-2023 рр. тис. грн. 
 

Показники 2022 р. 2023 р. 

Абсолютни 

й приріст, 

тис. грн. 

Відносний 

приріст, % 

Чистий дохід від 

реалізації 

продукції( товарів, 

робіт , послуг) 

 

10,737,248 

 

11,069,498 

 

332,25 

 

3.09% 

Собівартість 
реалізованої продукції 

7,915,897 8,342,592 426,7 5.39% 

Інші операційні 

витрати 
105,45 93,98 -11.47 -10.88% 

Адміністративні 

витрати 
536,33 588,3 51.97 9.69% 

Витрати на збут 2,582,969 2,715,560 132,59 5.13% 

 

Згідно з фінансовими даними за 2022-2023 рр., ТОВ «Ашан» демонструє 

певне зростання ключових фінансових показників. Давайте детально 

розглянемо кожен із них: 

1. Чистий дохід від реалізації продукції (товарів, робіт, послуг) 

- Значення: Чистий дохід від реалізації продукції в 2022 році становив 

10,737,248 тис. грн, а в 2023 році — 11,069,498 тис. грн. Це вказує на зростання 

на 3,09%. 

- Аналіз: Підвищення чистого доходу є результатом кількох факторів: 

- Зростання кількості покупців: Підвищення попиту на продукти та 

послуги «Ашан» через покращення сервісу, збільшення асортименту товарів, 

розширення географії мережі магазинів. 

- Цінова політика: Компанія, ймовірно, збільшила ціни на певні 

категорії товарів у відповідь на зростання собівартості або інфляційні 

тенденції в економіці. 
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- Маркетингові стратегії: Впровадження нових акцій та знижок, 

орієнтованих на середній клас, а також посилена реклама та онлайн-торгівля 

сприяли збільшенню продажів. 

2. Собівартість реалізованої продукції 

- Значення: Собівартість реалізованої продукції в 2022 році складала 

7,915,897 тис. грн, а в 2023 році — 8,342,592 тис. грн, що свідчить про 

збільшення на 5,39%. 

- Аналіз: 

- Зростання вартості закупівлі товарів: Ймовірно, підвищення вартості 

закупівлі товарів, послуг та ресурсів, таких як енергоносії, значно вплинуло на 

зростання собівартості. Це особливо помітно на тлі глобальної інфляції та 

підвищення витрат на транспортування та логістику. 

- Підвищення цін постачальниками: Також можливо, що ціни на певні 

категорії товарів, які імпортуються або мають специфічні вимоги, зросли через 

обмежену доступність або інші економічні фактори. 

- Інвестиції в нові технології: Інвестування в нові технології для 

покращення ефективності виробництва та логістики може призвести до 

деякого зростання собівартості у короткостроковій перспективі. 

3. Інші операційні доходи 

- Значення: Інші операційні доходи в 2022 році становили 105,45 тис. грн, 

а в 2023 році — 93,98 тис. грн, що свідчить про зниження на 10,83%. 

- Аналіз: 

- Зниження доходів від допоміжних джерел: Зменшення інших 

операційних доходів може свідчити про зниження надходжень від ненасичених 

та допоміжних видів діяльності, таких як здача в оренду площ, продаж або 

здача в оренду обладнання. 

- Погіршення економічних умов: Можливо, внаслідок економічної 

нестабільності або зміни ринкових умов, такі джерела доходу стали менш 

прибутковими. 
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- Коригування неосновних операцій: Компанія могла зменшити 

інвестиції в нетрадиційні для роздрібної торгівлі напрямки або зменшити 

масштаб допоміжних бізнес-операцій. 

4. Адміністративні витрати 

- Значення: Адміністративні витрати в 2022 році становили 536,33 тис. 

грн, а в 2023 році — 588,3 тис. грн, що є збільшенням на 9,69%. 

- Аналіз: 

- Зростання витрат на управлінські функції: Витрати на управління та 

адміністративні функції, ймовірно, зросли через відкриття нових магазинів, 

зростання кількості працівників, збільшення заробітної плати або підвищення 

витрат на навчання персоналу. 

- Інфляція та регуляторні зміни: Витрати на адміністративні послуги 

також можуть зрости через інфляційні процеси або зміни в регулюванні ринку 

праці, що призводить до підвищення витрат на утримання офісів і оплату праці. 

- Розширення компанії: Розширення мережі магазинів та укріплення 

управлінських команд потребують додаткових витрат на адміністративну 

підтримку. 

5. Витрати на збут 

- Значення: Витрати на збут у 2022 році складали 2,582,969 тис. грн, а в 

2023 році — 2,715,560 тис. грн, що означає зростання на 5,14%. 

- Аналіз: 

- Збільшення витрат на рекламу і просування: Зростання витрат на збут 

може бути пов'язане із нарощенням витрат на маркетингові кампанії, зокрема, 

в соціальних мережах та традиційних ЗМІ, для залучення нових клієнтів і 

підвищення впізнаваності бренду. 

- Інвестиції в онлайн-продажі: Зростання витрат на збут також може 

бути результатом збільшення інвестицій в онлайн-торгівлю, для розвитку 

інфраструктури доставки товарів і підтримки онлайн-магазинів. 
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- Покращення умов покупок: Компанія могла інвестувати в покращення 

інтерфейсів торгових майданчиків, впровадження нових цифрових технологій 

для забезпечення зручності покупок. 

Отже, 2022-2023 роках ТОВ «Ашан» продемонстрував позитивні 

результати в загальному обсязі доходу, зокрема, завдяки збільшенню чистого 

доходу від реалізації продукції, що дозволило компанії компенсувати 

зростання витрат. Однак зростання витрат на собівартість та адміністративні 

витрати вимагають подальшої оптимізації для підтримки маржинальності та 

прибутковості компанії. 

З цього всього можна провести oцінку рентaбельнoсті ТОВ «Ашан» за 

2022-2023 рр. (таблиця 2.6). 

Тaблиця 2.6 

Пoкaзники рентaбельнoсті ТОВ «Ашан» за 2021-2023 рр. 

Пoкaзник 2022 2023 +/- У % 

Рентабельність діяльності зa 

чистим прибуткoм 
0,26% 0,24% -0,02% -7,69% 

Рентабельність діяльності зa 

oперaційним прибуткoм 
28,00% 14,10% -13,90% -49,64% 

Рентабельність сoбівaртoсті 
реaлізoвaнoї прoдукції 

1,30% 1,30% 0,00% 0,00% 

 

Таблиця показників рентабельності ТОВ «Ашан» за 2022-2023 роки 

демонструє важливі зміни в ефективності діяльності компанії, зокрема щодо 

прибутковості та витрат на різних етапах бізнес-процесів [23. 3] 

Рентабельність діяльності за чистим прибутком знизилася з 0,26% у 2022 

році до 0,24% у 2023 році, що відображає невелике падіння цього показника на 

7,69%. Це може свідчити про незначне зниження ефективності компанії у 

генеруванні чистого прибутку від своєї діяльності. Причинами такого 

зниження можуть бути, наприклад, збільшення витрат на операційні або 

фінансові потреби, або ж зменшення доходів в результаті економічної ситуації 

чи змін у попиті. 
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Рентабельність діяльності за операційним прибутком показала значне 

зниження з 28,00% у 2022 році до 14,10% у 2023 році, що є падінням на 49,64%. 

Це зниження є досить суттєвим і може свідчити про зменшення операційної 

ефективності компанії. Можливими причинами цього є підвищення витрат на 

виробництво чи операційні витрати, а також потенційне зниження обсягів 

продажу або зміна умов на ринку. 

Натомість рентабельність собівартості реалізованої продукції 

залишилася стабільною на рівні 1,30%, без змін порівняно з попереднім роком. 

Це свідчить про те, що компанія змогла зберегти ефективність у покритті 

витрат на виробництво та продаж своєї продукції, незважаючи на зміни в 

інших аспектах діяльності. Стабільність цього показника може свідчити про 

оптимізацію витрат і контролювання собівартості продукції. 

Загалом, результати таблиці вказують на деякі проблеми з операційною 

ефективністю та чистим прибутком, що потребує уваги та можливої корекції 

стратегічних підходів у бізнес-процесах ТОВ «Ашан». Однак стабільність 

показника рентабельності собівартості продукції вказує на наявність 

потенціалу для покращення фінансових результатів компанії через більш 

ефективне управління витратами та операційною діяльністю. 

У цьому розділі здійснено глибокий аналіз діяльності ТОВ «Ашан», який 

дозволив оцінити його місце та значення на ринку роздрібної торгівлі України. 

Компанія, яка є частиною французької групи Auchan, успішно адаптується до 

вітчизняних умов, активно розвиваючи свою мережу магазинів та 

впроваджуючи передові технології, що сприяють підвищенню її 

конкурентоспроможності. 

ТОВ «Ашан» пропонує споживачам великий асортимент товарів, що 

включає понад 30 тисяч позицій. Це не лише продукти харчування, а й бакалія, 

побутова хімія, товари для дому, що дозволяє задовольняти потреби різних 

категорій споживачів, від тих, хто шукає економні варіанти, до тих, хто надає 

перевагу продукції високої якості. Крім того, компанія активно розвиває свою 
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приватну марку, що дає змогу задовольнити потреби клієнтів у доступних і 

водночас якісних товарах. 

Також ТОВ «Ашан» приділяє увагу соціальній відповідальності, 

підтримуючи місцевих виробників та впроваджуючи ініціативи, які сприяють 

покращенню якості життя громадян. Це не лише підвищує імідж компанії, але 

й дає їй конкурентні переваги на ринку. 

В рамках аналізу також було виявлено, що компанія активно впроваджує 

сучасні технології, зокрема автоматизацію бізнес-процесів та CRM-системи, 

що дозволяють значно підвищити ефективність управління. Завдяки цьому 

ТОВ «Ашан» змогла покращити обслуговування клієнтів і знизити витрати, що 

є важливим для підтримки конкурентоспроможності на фоні високої 

конкуренції. 

Однак незважаючи на успіхи, ТОВ «Ашан» стикається з певними 

викликами, зокрема з високою конкуренцією на ринку роздрібної торгівлі. 

Тому важливо продовжувати інвестувати в новітні технології, удосконалювати 

маркетингові стратегії та адаптувати асортимент до постійно змінюваних 

потреб споживачів. 

Зокрема, зростаючий попит на екологічно чисті та органічні продукти 

відкриває для компанії можливості для розширення асортименту в цьому 

сегменті, що дозволить зміцнити її позиції на ринку. 

Загалом ТОВ «Ашан» демонструє здатність ефективно адаптуватися до 

сучасних ринкових умов, зберігаючи конкурентоспроможність і спрямовуючи 

свої зусилля на подальший розвиток. Компанія має значний потенціал для 

збереження лідерських позицій у сфері роздрібної торгівлі в Україні завдяки 

стратегічному управлінню, інноваціям та соціальній відповідальності. 
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РОЗДІЛ 3. ШЛЯХИ ПІДВИЩЕННЯ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТІ 

ТОВ "АШАН" 

3.1. Використання сучасних технологій і діджиталізація бізнес- 

процесів для підвищення рівня конкурентоспроможності підприємства 

У зв'язку з швидким розвитком цифрових технологій та глобалізацією, 

роздрібна торгівля переживає значні трансформації. ТОВ «Ашан» має 

адаптуватися до цих викликів, впроваджуючи інноваційні технології та 

цифровізуючи свої бізнес-процеси, що є критично важливим для зміцнення 

конкурентоспроможності компанії. 

Один з основних аспектів трансформації — використання систем 

управління ресурсами підприємства (ERP). Ці системи дозволяють інтегрувати 

всі операційні аспекти бізнесу, такі як управління запасами, фінансовий облік, 

постачання та обслуговування клієнтів. Наприклад, ERP-система автоматично 

генерує замовлення на поповнення товарних запасів, що знижує ризик 

дефіциту товарів і покращує управління ланцюгами постачання. За даними 

досліджень, підприємства, які інтегрують автоматизовані системи, можуть 

скоротити витрати на 20-30%, що значно збільшує прибуток компанії. 

Важливою частиною цифрової трансформації є також впровадження 

систем управління взаємовідносинами з клієнтами (CRM). Вони дають змогу 

ТОВ «Ашан» глибше аналізувати споживчі звички та пропонувати 

персоналізовані рекомендації. Як показує практика, персоналізовані 

пропозиції можуть збільшити ймовірність покупки на 30-50%. Наприклад, за 

допомогою CRM-системи компанія може виявити, що клієнти часто купують 

молочні продукти, і надати їм знижки на ці товари через мобільний додаток 

або електронну пошту. 

Ще одним важливим аспектом цифровізації є цифровий маркетинг. 

«Ашан» може активно використовувати соціальні мережі для реклами, запуску 

акцій та залучення нових споживачів. Наприклад, контент-маркетинг, який 

включає відеорецепти із продуктами «Ашан», здатен підвищити впізнаваність 
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бренду на 40%. Кампанії типу «Готуємо з Ашаном», що включають відео з 

шеф-кухарями, заохочують клієнтів купувати продукти з асортименту компанії. 

Інтернет речей (IoT) також є важливим інструментом для «Ашану». 

Використання датчиків для моніторингу температури в холодильниках 

дозволяє запобігти псуванню продуктів. У 2020 році компанія впровадила IoT- 

систему для моніторингу свіжості товарів в режимі реального часу, що 

дозволило знизити витрати на утилізацію псованих продуктів на 15%. Це не 

лише покращує ефективність управління запасами, але й сприяє підвищенню 

репутації компанії серед споживачів. 

З розвитком мобільних технологій ТОВ «Ашан» має можливість 

створити мобільний додаток, через який клієнти можуть здійснювати покупки, 

отримувати знижки та акційні пропозиції. Оскільки понад 70% споживачів 

здійснюють покупки через мобільні пристрої, впровадження зручного 

інтерфейсу може значно збільшити обсяги продажів. Наприклад, функція 

сканування товарів у додатку може значно спростити процес покупок і зробити 

його більш комфортним для клієнтів. 

Аналіз даних також є важливою складовою цифрової трансформації. 

Збір даних про поведінку покупців та ринкові тренди дозволяє «Ашану» 

швидко реагувати на зміни в попиті та коригувати стратегії продажу. Завдяки 

цьому компанія може створювати більш точні прогнози і оптимізувати 

асортимент товарів відповідно до потреб споживачів[ 28, 10] 

Отже, впровадження сучасних технологій дозволяє ТОВ «Ашан» не 

лише знижувати витрати та підвищувати ефективність бізнес-процесів, але й 

зміцнювати свої позиції на ринку, пропонуючи споживачам персоналізовані 

рішення, зручні інтерфейси для покупок і кращу якість обслуговування. Усі ці 

інновації сприяють зростанню конкурентоспроможності компанії та 

забезпечують їй лідерство в роздрібній торгівлі аналітичне дослідження, яке 

виявило зростаючий інтерес до еко-продуктів. У результаті своєї стратегії з 

розширення асортименту екологічно чистих товарів ТОВ «Ашан» досяг 

значного успіху, збільшивши продажі в цій категорії на 25% [9, 317]. Сучасні 
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компанії активно впроваджують інноваційні технології для забезпечення 

конкурентних переваг у роздрібній торгівлі, і «Ашан» не є винятком. 

Одним із яскравих прикладів ефективного використання технологій є 

компанія Amazon, яка стала еталоном у застосуванні діджиталізації в 

роздрібному бізнесі. Amazon використовує алгоритми машинного навчання 

для аналізу покупок і надання персоналізованих рекомендацій, що значно 

покращує досвід покупців і, відповідно, збільшує обсяги продажів. Окрім того, 

компанія активно застосовує автоматизацію складів та робототехніку для 

зниження витрат на логістику і прискорення обробки замовлень. 

Ще один приклад ефективного впровадження технологій – компанія Zara, 

яка застосовує інформаційні технології для швидкого реагування на зміну 

модних тенденцій. Завдяки системі «just-in-time» (точно вчасно) Zara зменшує 

час від розробки нової колекції до її запуску на ринок, що дозволяє швидко 

адаптувати асортимент до запитів споживачів і підвищити 

конкурентоспроможність. 

Однак, не всі компанії змогли адаптуватися до нових умов. Наприклад, 

компанія Sears, що колись була одним із лідерів ринку в США, зазнала значних 

збитків через відсутність діджиталізації. У той час, коли інші ритейлери 

активно розвивали онлайн-продажі, Sears продовжував покладатися на 

традиційні методи ведення бізнесу, що зрештою призвело до банкрутства в 

2018 році. 

Ще одним прикладом невдачі є Blockbuster. Компанія не змогла 

адаптуватися до змін на ринку і залишилася вірною фізичним прокатам, коли 

Netflix розпочав пропонувати послуги стрімінгу. Це призвело до значних втрат 

на ринку та закриття більшості магазинів Blockbuster. 

Переваги діджиталізації та впровадження сучасних технологій 

включають: 

1. Збільшення ефективності: Автоматизація рутинних процесів знижує 

витрати і підвищує продуктивність. Наприклад, впровадження CRM-системи 
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дозволяє компаніям більш ефективно керувати відносинами з клієнтами, що 

безпосередньо впливає на збільшення продажів. 

2. Персоналізація послуг: Використання аналітики великих даних дає 

можливість компаніям пропонувати індивідуальні рекомендації, що сприяє 

підвищенню лояльності клієнтів. Наприклад, Starbucks використовує програму 

лояльності для збору даних про споживачів і створення персоналізованих 

пропозицій. 

3. Швидка реакція на ринкові зміни: Діджиталізація дозволяє компаніям 

швидко адаптувати свої пропозиції відповідно до змін у споживчому попиті. 

Використання аналітики великих даних допомагає виявляти нові тренди і 

швидко реагувати на зміни поведінки споживачів. 

4. Покращення комунікації: Інструменти для управління проектами та 

колаборації (наприклад, Slack або Microsoft Teams) дозволяють командам 

працювати більш злагоджено, що підвищує загальну продуктивність і 

ефективність компанії. 

Отже, діджиталізація та впровадження сучасних технологій стають 

необхідними умовами для конкурентоспроможності та виживання в умовах 

постійно змінюваного ринку. Підприємства, які не реагують на ці зміни, 

ризикують опинитися позаду, як це сталося з Sears та Blockbuster. ТОВ «Ашан», 

усвідомлюючи важливість цих технологій, має всі шанси зміцнити свої позиції, 

відповідаючи на нові виклики та задовольняючи потреби сучасних споживачів. 

Якщо ТОВ «Ашан» нехтуватиме впровадженням сучасних технологій і 

діджиталізації  бізнес-процесів, компанія ризикує зіткнутися з низкою 

серйозних негативних наслідків, які можуть загрожувати її 

конкурентоспроможності та виживанню на ринку. 

По-перше, відсутність адаптації до цифрових технологій може 

призвести до зниження ефективності операцій. Без автоматизації процесів, 

таких як управління запасами, обробка замовлень і клієнтська підтримка, 

ТОВ"Ашан" може стикнутися зі збільшенням витрат на операційну діяльність. 

Наприклад, ручне управління запасами в супермаркетах може призвести до 
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неточностей, перевитрат або недостач товарів на полицях, що негативно 

вплине на задоволеність клієнтів. 

По-друге,  нехтування  діджиталізацією  обмежить  можливості  ТОВ 

«Ашан» у сфері аналізу даних. Сучасні технології дозволяють зібрати та 

проаналізувати великий обсяг інформації про поведінку споживачів, що, у 

свою чергу, сприяє покращенню персоналізації послуг. Наприклад, без аналізу 

споживчих звичок ТОВ «Ашан» може пропускати можливості для 

покращення асортименту і зниження цін на популярні товари, що призведе до 

втрати клієнтів на користь конкурентів, які пропонують більш відповідні 

пропозиції. 

По-третє, відсутність інвестицій у технології призведе до втрати 

конкурентної переваги. Конкуренти, які активно впроваджують 

діджиталізацію, зможуть забезпечити швидше обслуговування, більш якісний 

сервіс та вигідніші умови для покупців. Наприклад, якщо ТОВ «Ашан» не 

інтегрує онлайн-продажі та послуги доставки, клієнти можуть обрати 

конкуренти, які забезпечують зручний та швидкий доступ до товарів через 

інтернет. 

Також, якщо ТОВ «Ашан» не зверне уваги на важливість клієнтського 

досвіду, компанія ризикує втратити лояльність споживачів. Сучасні покупці 

очікують швидкої, зручної та безперебійної покупки, а також високого рівня 

обслуговування. Якщо компанія не інвестує у технології, які покращують 

взаємодію з клієнтами, вона може зазнати збитків через зменшення повторних 

покупок і рекомендацій. 

Крім того, компанія може зазнати негативного впливу внаслідок 

швидких змін у ринковому середовищі. Наприклад, пандемія COVID-19 

значно прискорила тренди діджиталізації у всіх галузях. Бізнеси, які не зуміли 

швидко адаптуватися до нових умов, опинилися на межі виживання. Якщо 

ТОВ «Ашан» і далі ігноруватиме ці зміни, компанія може опинитися в ситуації, 

де їй буде важко конкурувати, особливо в умовах глобалізації і зростаючої 

конкуренції. 
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Отже, якщо ТОВ "Ашан" продовжуватиме нехтувати впровадженням 

сучасних технологій і діджиталізацією, це може призвести до значних 

фінансових втрат, зниження конкурентоспроможності, втрати лояльності 

клієнтів та, врешті-решт, до загрози виживанню компанії на ринку. У 

сучасному бізнес-середовищі технологічна адаптація стає не лише 

можливістю, а й необхідністю для успішного функціонування. 

 

3.2. Підвищення клієнтоорієнтованості, вдосконалення 

маркетингової політики та співпраця як способи підвищення 

конкурентоспроможності ТОВ "Ашан" 

Клієнтоорієнтованість є основоположним елементом успішної 

стратегії ТОВ "Ашан", оскільки в умовах, коли вимоги споживачів постійно 

зростають, компанія повинна орієнтувати свою діяльність на максимальне 

задоволення потреб клієнтів. Активна робота над покращенням 

обслуговування, а також адаптація маркетингових стратегій до змін на ринку, 

дозволяє компанії зміцнювати свої позиції серед конкурентів. 

ТОВ "Ашан" застосовує різноманітні маркетингові інструменти, щоб 

залучати нових клієнтів та підтримувати високий рівень лояльності серед вже 

існуючих. Серед основних напрямів маркетингової діяльності компанії можна 

виділити рекламу, проведення акцій, оформлення магазинів, а також 

використання цифрових платформ і соціальних мереж. 

Реклама є важливим елементом маркетингової стратегії. ТОВ "Ашан" 

активно використовує різноманітні рекламні канали, щоб донести інформацію 

про свої товари та послуги до широкої аудиторії. Зокрема, компанія застосовує 

телевізійну рекламу, зовнішні банери, а також рекламу в друкованих виданнях. 

Рекламні ролики часто підкреслюють основні конкурентні переваги, такі як 

доступні ціни, високоякісні продукти, а також вигідні сезонні пропозиції. Це 

мотивує споживачів відвідувати магазини та здійснювати покупки. 

Веб-сайт компанії є ще одним важливим інструментом у стратегії 

залучення клієнтів. На сайті ТОВ "Ашан" регулярно публікується актуальна 
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інформація про акції, новини компанії, асортимент товарів і місцезнаходження 

магазинів. Крім того, користувачі можуть ознайомитися з поточними 

спеціальними пропозиціями та знижками, що спонукає їх до візиту в магазини. 

Простий і зручний інтерфейс сайту дозволяє клієнтам легко знаходити 

потрібну інформацію. 

Акції є важливим інструментом для залучення нових клієнтів та 

підтримки лояльності існуючих покупців. ТОВ "Ашан" часто організовує 

різноманітні знижкові пропозиції, такі як "Товар тижня", "Купи один — 

отримай другий в подарунок", а також акції з подарунками при покупці. Ці 

заходи допомагають стимулювати продажі, створюючи враження вигідних 

умов для покупців. Окрім того, компанія активно проводить святкові акції, 

приурочені до різних важливих подій та свят (Різдво, Новий рік, Великдень 

тощо), що додатково підвищує інтерес до її бренду [27, 115] 

Оформлення магазинів також має важливе значення для створення 

позитивного сприйняття бренду (табл.3.1). Вивіски, плакати та інші рекламні 

матеріали в магазинах чітко інформують клієнтів про акції та спеціальні 

пропозиції. Оформлення вітрин і зон продажу часто робиться з акцентом на 

товари, що користуються найбільшим попитом, а також на новинки. Візуальне 

оформлення магазинів сприяє створенню приємної атмосфери для покупок, а 

також залучає увагу споживачів. 

Рис.3.1.Торговий зал ТОВ «Ашан» 
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Крім традиційних методів маркетингу, ТОВ "Ашан" активно 

використовує соціальні мережі для просування свого бренду і взаємодії з 

клієнтами. Компанія веде сторінки на популярних платформах, таких як 

Facebook, Instagram та Twitter, де публікуються новини про акції, корисні 

поради та рецепти, а також розігруються призи і проводяться інтерактивні 

заходи. Це дозволяє підтримувати зв’язок з існуючими клієнтами та залучати 

нову аудиторію через взаємодію в соцмережах. 

Таким чином, ТОВ "Ашан" реалізує комплексний підхід до 

маркетингових стратегій, який включає в себе не лише традиційні рекламні 

канали, але й інноваційні цифрові інструменти, що дозволяє компанії 

залишатися конкурентоспроможною і орієнтованою на потреби своїх клієнтів. 

ТОВ "Ашан" активно застосовує різноманітні маркетингові стратегії та 

тактики для залучення нових клієнтів і підтримки лояльності існуючих, що 

дозволяє компанії зміцнювати свої позиції на ринку. Регулярні конкурси, акції 

та інтерактивні заход є ефективним інструментом для підтримки інтересу до 

бренду. Наприклад, кампанії в соціальних мережах, таких як Instagram та 

Facebook, дозволяють залучити молоду аудиторію, яка активно користується 

цими платформами для пошуку нових продуктів і послуг[12, 289]. 

Співпраця з місцевими виробниками є важливим елементом стратегії 

компанії, що не лише підтримує локальну економіку, але й забезпечує доступ 

до свіжих і якісних продуктів. Кампанія "Справжні смаки України", яка 

акцентує увагу на продуктах місцевих фермерів, допомагає ТОВ "Ашан" 

залучати клієнтів, що шукають екологічно чисті й натуральні товари. Такий 

підхід підвищує впізнаваність бренду та створює позитивний імідж компанії 

серед споживачів, які підтримують місцевих виробників та шукають продукти 

безпосередньо з місцевих господарств[13, 146]. 

Якість післяпродажного обслуговування також є важливим фактором у 

підвищенні конкурентоспроможності компанії. ТОВ "Ашан" забезпечує 

легкість повернення товарів, швидке реагування на запити та скарги клієнтів. 

Наприклад, у 2020 році компанія запровадила систему обробки скарг через 
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мобільний додаток, що дозволило знизити середній час реагування на запити 

клієнтів з кількох днів до кількох годин. Такий крок дозволив значно 

підвищити рівень обслуговування, що в свою чергу покращило загальну 

задоволеність клієнтів і підвищило їх лояльність[14, 234]. 

Моніторинг конкурентного середовища є критично важливим для 

адаптації стратегії ТОВ "Ашан". Аналіз цін, акцій, нових продуктів та 

рекламних кампаній дозволяє компанії своєчасно реагувати на зміни на ринку. 

Наприклад, якщо конкуренти вводять нову лінію екологічних продуктів, ТОВ 

«Ашан» може оперативно адаптувати свій асортимент або розпочати 

маркетингову кампанію, яка підкреслює переваги їх власних еко-продуктів. 

Дослідження показують, що компанії, які активно аналізують ринок, мають на 

25% більшу ймовірність успіху у впровадженні нових стратегій[15, 456]. 

Розвиток корпоративної культури є важливим фактором для створення 

атмосфери підтримки та залученості співробітників. Впровадження програм 

навчання і розвитку персоналу допомагає підвищити ефективність працівників, 

що, в свою чергу, позитивно впливає на якість обслуговування клієнтів. У 2018 

році ТОВ "Ашан" запровадив програму "Розвиток через навчання", яка 

включала регулярні тренінги з обслуговування клієнтів і продуктового 

асортименту. Результати показали, що співробітники, які пройшли навчання, 

демонструють на 30% вищу ефективність у взаємодії з клієнтами[16, 321]. 

Адаптація асортименту до нових трендів на ринку також є важливою 

стратегією для підтримки конкурентоспроможності ТОВ "Ашан". Зростаючий 

попит на веганські та безглютенові продукти став стимулом для компанії 

ввести нові товарні лінії. В результаті продажі в цих категоріях зросли на 40% 

у 2021 році. Відстеження змін у поведінці споживачів та оперативне 

реагування на ці зміни допомагає "Ашану" залишатися на передовій ринку та 

задовольняти зростаючі вимоги споживачів[17, 289]. 

Таким чином, стратегії ТОВ "Ашан" у маркетингу, клієнтському сервісі, 

моніторингу ринку, розвитку корпоративної культури та адаптації асортименту 

до  нових  тенденцій  дозволяють  компанії  підтримувати  високу 
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конкурентоспроможність і залучати нових клієнтів, одночасно підвищуючи 

лояльність постійних покупців. 

Регулярні конкурси, акції та інтерактивні заходи є ефективними 

інструментами для залучення нових клієнтів і підтримки інтересу постійних 

покупців. Кампанії в соціальних мережах, таких як Instagram і Facebook, 

можуть залучити молоду аудиторію, яка активно користується цими 

платформами. Це дає змогу "Ашану" розширювати свою присутність серед 

молодших поколінь, які прагнуть взаємодіяти з брендами через сучасні канали 

комунікації[12, 289]. 

Співпраця з місцевими виробниками є важливою складовою стратегії 

компанії, оскільки це дозволяє підтримувати локальну економіку та 

пропонувати свіжі й якісні продукти. Кампанія "Справжні смаки України", яка 

підкреслює значення продуктів місцевих фермерів, може залучити нових 

клієнтів, які шукають натуральні та екологічно чисті товари. Така ініціатива 

також підвищує довіру до бренду серед споживачів, орієнтованих на сталий 

розвиток і підтримку місцевого виробництва. Завдяки цьому "Ашан" може 

також збільшити асортимент свіжих овочів і фруктів з місцевих господарств, 

що створює додаткові можливості для привернення нових клієнтів[13, 146]. 

Якість післяпродажного обслуговування є критичним фактором для 

зміцнення конкурентних позицій компанії. ТОВ "Ашан" може забезпечити 

безперешкодне повернення товарів і швидку обробку скарг клієнтів через 

онлайн-канали. Запровадження мобільних додатків для обробки скарг 

допомогло значно знизити час реагування на запити клієнтів, що підвищило 

рівень задоволеності і лояльності споживачів[14, 234]. 

Моніторинг конкурентного середовища також має велике значення для 

адаптації стратегії компанії. Це дозволяє оперативно реагувати на зміни на 

ринку, зокрема на нові продукти чи рекламні кампанії конкурентів. Наприклад, 

якщо конкуренти запускають нову лінію екологічних товарів, "Ашан" може 

швидко адаптувати свій асортимент або ініціювати кампанію, що підкреслює 

переваги їхніх еко-продуктів. Такий підхід дозволяє компанії підтримувати 
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конкурентоспроможність та задовольняти запити споживачів, орієнтованих на 

екологічність і натуральність товарів[15, 456]. 

Розвиток корпоративної культури є ще однією важливою складовою 

стратегії компанії. Впровадження програм навчання та розвитку персоналу 

може значно підвищити ефективність працівників, що прямо впливає на якість 

обслуговування клієнтів. Програма "Розвиток через навчання", запроваджена 

в 2018 році, показала, що співробітники, які проходили тренінги, 

демонструють на 30% вищу ефективність у роботі з клієнтами. Це дозволяє не 

лише підвищити якість обслуговування, а й забезпечити більшу лояльність 

клієнтів[16, 321]. 

Адаптація асортименту до нових трендів на ринку також має велике 

значення для ТОВ «Ашан». Зокрема, зростаючий попит на веганські та 

безглютенові продукти змусив компанію оновити свій асортимент, що 

призвело до значного зростання продажів у цих категоріях на 40% у 2021 році. 

Відстеження змін у поведінці споживачів і оперативна адаптація асортименту 

дозволяє "Ашану" залишатися конкурентоспроможним і задовольняти потреби 

споживачів, які шукають нові продукти, орієнтовані на здоровий спосіб 

життя[17, 289]. 

У 2023 році ТОВ “Ашан” виграв номінацію “Економічний кошик 

2023року (рис.3.2). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Рис 3.2. Номінація «Економічний кошик 2023року» 
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Емоційний зв'язок з брендом є важливим аспектом сучасної споживчої 

поведінки. ТОВ «Ашан» може створити платформу для взаємодії з клієнтами, 

де вони можуть ділитися рецептами, ідеями та відгуками. Організація 

конкурсів на найкращі страви з використанням продуктів ТОВ «Ашан» 

допоможе не лише залучити нових клієнтів, але й посилити лояльність 

існуючих. Такі ініціативи сприяють формуванню спільноти навколо бренду та 

підвищують рівень залученості споживачів. 

Стратегічні партнерства є ще одним важливим напрямком для розвитку 

бізнесу ТОВ "Ашан". Співпраця з різними компаніями дозволяє розширити 

асортимент товарів, знизити витрати, покращити якість обслуговування 

клієнтів і впроваджувати інновації. Наприклад, партнерство з українськими 

виробниками  продуктів  харчування  може  допомогти  в розширенні 

асортименту локальних товарів, підтримці місцевих виробників і збільшенні 

попиту на здорову та екологічно чисту продукцію. Партнерство з 

агрокомпанією, такою як "Агропросперіс", може забезпечити свіжі овочі та 

фрукти, що позитивно вплине на сприйняття бренду серед споживачів [13, 146]. 

Таким чином, інтеграція цих стратегій дозволить ТОВ "Ашан" не лише 

зміцнити свої позиції на ринку, але й підвищити конкурентоспроможність, 

залучити нових клієнтів і посилити лояльність існуючих покупців. 

По-друге, співпраця з міжнародними постачальниками товарів. 

Наприклад, ТОВ «Ашан» може укласти угоди з великими імпортерами, 

такими як "Metro AG" чи "Carrefour". Це дасть можливість отримати доступ до 

ексклюзивних товарів і брендів, які ще не представлені на українському ринку. 

В результаті, це сприятиме залученню нових клієнтів, які шукають 

різноманітність та нові смаки. 

По-третє, варто розглянути співпрацю з технологічними компаніями, які 

спеціалізуються на автоматизації бізнес-процесів та розробці рішень у сфері 

електронної комерції. Наприклад, партнерство з українськими стартапами у 

галузі IT, такими як "DataRobot" або "Grammarly", може допомогти "Ашану" 

впровадити інноваційні технології для аналізу даних про поведінку споживачів, 
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поліпшити логістичні процеси та адаптувати пропозиції до потреб ринку. 

Використання аналітичних інструментів допоможе компанії передбачити 

тенденції споживання і вчасно реагувати на зміни. 

Крім того, ТОВ «Ашан» може налагодити співпрацю з великими 

платформами доставки, такими як "Glovo" або "Uber Eats". Це дозволить 

розширити канали збуту, надаючи клієнтам зручний спосіб замовлення товарів 

з дому. Дослідження показують, що попит на доставку продуктів зріс під час 

пандемії, і ця тенденція продовжує зберігатися. Налагодження такої співпраці 

не лише збільшить обсяги продажів, але й покращить обслуговування клієнтів. 

Нарешті, ТОВ «Ашан» може розглянути можливість партнерства з 

компаніями у сфері екологічної стійкості. Співпраця з організаціями, які 

спеціалізуються на екологічно чистих упаковках або впровадженні технологій 

зменшення відходів, може допомогти ТОВ «Ашан» зміцнити свій імідж як 

соціально відповідальної компанії. Це особливо важливо в умовах зростаючої 

свідомості споживачів про екологію. 

Таким чином, стратегічні партнерства з українськими та міжнародними 

компаніями можуть суттєво підвищити конкурентоспроможність ТОВ «Ашан». 

Такі співпраці сприятимуть не лише розширенню асортименту, але й 

покращенню якості послуг, впровадженню інновацій і зростанню клієнтської 

лояльності. 

У третьому розділі було детально розглянуто стратегічні напрями, які 

можуть суттєво підвищити конкурентоспроможність ТОВ "Ашан". В умовах 

швидких змін на ринку та зростаючої конкуренції, компанії необхідно не лише 

зберігати свої позиції, а й активно їх розширювати. Для досягнення цієї мети 

пропонується кілька ключових аспектів, які мають стати основою для 

подальшого розвитку підприємства. 

По-перше, впровадження сучасних технологій та діджиталізація бізнес- 

процесів є важливими факторами, які можуть суттєво покращити ефективність 

роботи компанії. Зокрема, використання CRM-систем для управління 

відносинами з клієнтами дозволяє не лише автоматизувати обробку замовлень, 
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а й аналізувати поведінку споживачів. Такі системи допомагають виявити 

закономірності та тренди у поведінці клієнтів, що дозволяє ТОВ «Ашан» 

швидко реагувати на їхні запити, персоналізувати пропозиції та, в результаті, 

підвищити рівень задоволеності споживачів. Інвестиції в діджиталізацію 

також сприятимуть зменшенню витрат і підвищенню точності маркетингових 

стратегій. 

По-друге, підвищення клієнтоорієнтованості є критично важливим для 

компанії. Реалізація програм лояльності, активна комунікація з клієнтами 

через соціальні мережі та швидке реагування на їхні запити сприяють 

формуванню довгострокових відносин із споживачами. Наприклад, ТОВ 

«Ашан» може організувати конкурси, акції та спеціальні заходи, що не лише 

залучать нових клієнтів, а й зміцнять лояльність існуючих. Взаємодія через 

соціальні мережі також дозволяє отримувати миттєвий зворотний зв'язок від 

клієнтів і швидко коригувати стратегії. 

Крім того, співпраця з місцевими постачальникам не лише підвищує 

асортимент продукції, а й сприяє розвитку місцевої економіки. ТОВ "Ашан" 

може активно підтримувати фермерів і малих виробників, пропонуючи їм 

платформи для продажу продукції. Це може стати конкурентною перевагою, 

оскільки споживачі все більше надають перевагу локальним товарам. Така 

співпраця дозволяє також знижувати витрати на логістику та зберігання, 

оскільки доставка місцевих продуктів зазвичай має коротший термін. 

Адаптація асортименту продукції до змін у попиті є також важливим 

елементом стратегії ТОВ «Ашан». Врахування нових тенденцій на ринку, 

таких як веганство та здорове харчування, дозволить компанії зміцнити свої 

позиції на ринку. Успішна реалізація нових продуктів, які відповідають 

сучасним вимогам споживачів, може суттєво вплинути на фінансові показники 

підприємства. Успішно адаптуючи асортимент до нових тенденцій, таких як 

безглютенові та органічні продукти, компанія буде здатна залучити нових 

споживачів і підтримати інтерес існуючих. 
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Не менш важливим є розвиток корпоративної культури. Створення 

сприятливого середовища для роботи співробітників, впровадження програм 

розвитку та навчання підвищить їхню мотивацію і, як наслідок, покращить 

якість обслуговування клієнтів. Коли працівники відчувають підтримку і 

можливість для розвитку, вони більше залучаються в процес і мають високий 

рівень ефективності в роботі з клієнтами. Успішні компанії знають, що 

задоволені працівники є запорукою задоволених клієнтів. 

Таким чином, реалізація вказаних стратегій дозволить ТОВ «Ашан» не 

лише підвищити свою конкурентоспроможність, але й закласти основу для 

сталого розвитку в умовах динамічного ринку. Прийняття науково 

обґрунтованих рішень, активна адаптація до змін та зосередження на потребах 

споживачів – ось ключові елементи, які допоможуть компанії зміцнити свої 

позиції та забезпечити стабільний ріст у майбутньому. 
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ВИСНОВКИ 

У рамках магістерської роботи було здійснено комплексне дослідження 

шляхів підвищення конкурентоспроможності ТОВ «Ашан» у сучасних умовах 

ринку роздрібної торгівлі, що дозволило виявити як сильні сторони 

підприємства, так і можливості для його вдосконалення. Підвищення 

конкурентоспроможності є стратегічним завданням для компанії, і для цього 

були запропоновані конкретні заходи та стратегії. 

Одним з основних аспектів, що визначає конкурентоспроможність 

підприємства, є правильне розуміння цього поняття та його складових. Під 

конкурентоспроможністю розуміється здатність компанії ефективно 

функціонувати на ринку, забезпечуючи стабільний попит на свою продукцію 

чи послуги, задоволення потреб споживачів та досягнення високих фінансових 

результатів. Складові конкурентоспроможності ТОВ «Ашан» включають 

кілька ключових факторів: рівень обслуговування клієнтів, якість товарів, 

інноваційність, ефективність управлінських процесів, маркетингова стратегія, 

а також здатність швидко адаптуватися до змін на ринку. 

Аналіз існуючих методів оцінки конкурентоспроможності підприємства 

показав, що для виявлення конкурентних переваг важливо використовувати 

різноманітні інструменти, зокрема SWOT-аналіз, який дозволяє визначити 

сильні та слабкі сторони компанії, а також можливості та загрози на ринку. 

Крім того, важливим інструментом є фінансовий аналіз, що дозволяє оцінити 

ефективність діяльності підприємства за допомогою таких показників, як 

рентабельність, оборотність, рівень витрат та інші. Ці методи дозволяють 

детально вивчити діяльність компанії та прийняти обґрунтовані рішення щодо 

її подальшого розвитку. 

Огляд діяльності ТОВ «Ашан» на ринку дозволяє зробити висновок, що 

компанія є важливим гравцем на ринку роздрібної торгівлі в Україні. Вона 

займає сильні позиції у сегменті гіпермаркетів завдяки широкому асортименту 

товарів, зручному розташуванню торгових точок, високому рівню 

обслуговування та постійному оновленню асортименту. Однак у умовах 
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швидко змінного ринку та зростаючої конкуренції, компанія повинна постійно 

адаптувати свої стратегії для підтримки та зміцнення своїх конкурентних 

позицій. 

Оцінка конкурентної стратегії ТОВ «Ашан» виявила кілька сильних 

аспектів, таких як активна комунікація з клієнтами через соціальні мережі, 

проведення акцій і програм лояльності, а також великий асортимент товарів, 

що відповідає різним смакам і потребам споживачів. Однак були виявлені і 

слабкі місця. Наприклад, необхідність підвищення персоналізації пропозицій 

для кожного клієнта, що допомогло б покращити взаємодію з покупцями та 

збільшити їхню лояльність. Важливим кроком є також вдосконалення процесів 

взаємодії з клієнтами та швидке реагування на їхні запити. 

Аналіз показників ефективності діяльності компанії показав, що ТОВ 

"Ашан" демонструє стабільні фінансові результати, однак є можливості для 

оптимізації операційних процесів, зокрема, у сфері управління запасами та 

логістики. Зниження витрат і підвищення ефективності цих процесів може 

значно покращити рентабельність та збільшити маржу компанії. 

Використання сучасних технологій і діджиталізація бізнес-процесів є 

одними з найбільш ефективних шляхів підвищення конкурентоспроможності 

підприємства. Впровадження CRM-систем для управління відносинами з 

клієнтами дає можливість не лише автоматизувати обробку замовлень, але й 

здійснювати аналіз споживчої поведінки, що дозволяє пропонувати більш 

персоналізовані послуги та швидше реагувати на запити клієнтів. Мобільні 

додатки та  онлайн-платформи дозволяють  значно підвищити рівень 

обслуговування та комунікації з клієнтами, а також надають зручність покупок. 

Підвищення клієнтоорієнтованості є також важливим елементом 

стратегії компанії. Активна взаємодія з клієнтами через соціальні мережі, 

реалізація програм лояльності, проведення конкурсів та акцій не лише 

сприяють залученню нових клієнтів, але й зміцнюють відносини з постійними 

покупцями. Такі заходи дозволяють формувати позитивний імідж компанії та 

підтримувати високий рівень лояльності серед споживачів. Спільнота навколо 
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бренду, створена за допомогою соціальних платформ, дозволяє компанії 

залишатися на хвилі сучасних трендів і потреб. 

Важливою частиною стратегії ТОВ «Ашан» є співпраця з місцевими 

постачальниками, що дозволяє не лише розширювати асортимент, а й 

підтримувати місцеву економіку. Така стратегія стає конкурентною перевагою, 

оскільки споживачі все більше надають перевагу локальним товарам, зокрема 

екологічно чистим продуктам. Партнерство з місцевими фермерами та малими 

виробниками дає можливість забезпечити високу якість продукції, що 

відповідає вимогам сучасного споживача щодо здорового харчування та 

екологічної безпеки. 

Адаптація асортименту до нових трендів на ринку, таких як веганство, 

безглютенова дієта та здорове харчування, також є ключовим фактором для 

підвищення конкурентоспроможності. ТОВ «Ашан» активно вводить в 

асортимент продукцію, яка відповідає сучасним запитам споживачів, що 

дозволяє задовольняти потреби різних сегментів ринку. Це забезпечує компанії 

додаткові конкурентні переваги та допомагає їй зайняти лідируючі позиції на 

ринку. 

Загалом, реалізація запропонованих стратегій та вдосконалення бізнес- 

процесів дозволять ТОВ «Ашан» не лише підвищити свою 

конкурентоспроможність, але й забезпечити стабільний розвиток і ріст на 

конкурентному ринку роздрібної торгівлі. Важливим є постійне впровадження 

інновацій, орієнтація на потреби споживачів і активне використання сучасних 

технологій для досягнення успіху в умовах динамічного ринку. 
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