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АНОТАЦIЯ 

 

Козiй Д.О.   «Оцiнювання конкурентоспроможностi пiдприємства». 

Квалiфiкацiйна робота на здобуття освiтнього ступеня бакалавр за 

спецiальнiстю 075 «Маркетинг». – Нацiональний унiверситет харчових 

технологiй, Київ, 2024. 

В квалiфiкацiйнiй роботi розглянуто методи та пiдходи до оцiнювання 

конкурентоспроможностi пiдприємства. Дослiджено ринок електронної 

комерцiї в Українi, що зумовлено його стрiмким розвитком i зростаючим 

значенням у сучаснiй економiцi. Проведено аналiз дiяльностi пiдприємства 

ТОВ "Розетка.УА", включаючи оцiнку його ринкових позицiй, фiнансових 

показникiв та конкурентних переваг.  

На основi результатiв дослiдження запропоновано стратегiї пiдвищення 

конкурентоспроможностi пiдприємства, такi як розширення асортименту 

товарiв, оптимiзацiя логiстичних процесiв та покращення якостi 

обслуговування клiєнтiв. Розраховано очiкуванi результати реалiзацiї заходу 

та визначено вплив на основнi показники дiяльностi пiдприємства, включаючи 

збiльшення ринкової частки та покращення фiнансових показникiв. 

Квалiфiкацiйна робота викладена на 62 сторiнцi, мiстить 16 таблиць, 4 

рисункiв, 1 додаток. 

 Ключовi слова: конкурентоспроможнiсть, захiд, ринок, стратегiя, аналiз, 

ТОВ "Розетка.УА". 
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ABSTRACT 

 

Koziy D.O. "Assessment of competitiveness of the enterprise". 

Qualification work for obtaining the bachelor's degree in specialty 075 

"Marketing". - National University of Food Technologies, Kyiv, 2024. 

The qualification work considers methods and approaches to assessment of 

competitiveness of an enterprise. The e-commerce market in Ukraine is studied, 

which is due to its rapid development and growing importance in the modern 

economy. The analysis of the activities of the company "Rozetka.UA" LLC is 

carried out, including the assessment of its market positions, financial indicators and 

competitive advantages.  

Based on the results of the study, strategies for improving the competitiveness 

of the enterprise are proposed, such as expanding the range of goods, optimizing 

logistics processes and improving the quality of customer service. The expected 

results of the implementation of the measures are calculated and their impact on the 

main indicators of the enterprise, including an increase in market share and 

improvement of financial performance, is determined. 

The qualification work is presented on 62 pages, contains 16 tables, 4 figures, 

1 appendix. 

 Keywords: competitiveness, event, market, strategy, analysis, 

Rozetka.UA LLC. 
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ВСТУП 

 

Актуальнiсть теми. У сучасних умовах глобалiзацiї та iнтенсивного 

розвитку ринкової економiки питання конкурентоспроможностi пiдприємства 

набувають особливої актуальностi. Конкурентоспроможнiсть є визначальним 

фактором для виживання та успiшного функцiонування пiдприємства в умовах 

жорсткої конкуренцiї. Оцiнювання конкурентоспроможностi дозволяє 

виявити сильнi та слабкi сторони пiдприємства, визначити його позицiю на 

ринку та розробити ефективнi стратегiї розвитку. 

Iснує безлiч чинникiв, якi впливають на конкурентоспроможнiсть 

пiдприємства: якiсть продукцiї, цiна, iнновацiйнi технологiї, рiвень 

обслуговування клiєнтiв, фiнансова стабiльнiсть тощо. Важливою складовою 

є також здатнiсть пiдприємства швидко адаптуватися до змiн на ринку та 

ефективно використовувати свої ресурси. 

Оцiнювання конкурентоспроможностi пiдприємства дозволяє 

керiвництву приймати обґрунтованi управлiнськi рiшення, спрямованi на 

покращення дiяльностi пiдприємства. Це також дає змогу виявити можливостi 

для iнвестування, розвитку нових продуктiв i послуг, а також визначити 

найбiльш перспективнi напрями для бiзнесу. 

Таким чином, дослiдження теоретичних пiдходiв до оцiнювання 

конкурентоспроможностi пiдприємства є важливим та актуальним завданням, 

що сприяє пiдвищенню ефективностi управлiння та забезпеченню стiйкого 

розвитку пiдприємства в сучасних ринкових умовах. 

Метою  дипломної роботи є розробка теоретичних основ та практичних 

рекомендацiй для оцiнювання конкурентоспроможностi пiдприємства з 

використанням сучасних методiв та iнструментiв аналiзу. 

При виконаннi даної роботи перед нами були поставленi наступнi 

завдання: 

- дослiдити сутнiсть та основнi поняття конкурентоспроможностi 

пiдприємства; 



8  

- визначити методи та моделi оцiнювання конкурентоспроможностi 

- класифiкувати загальнi вiдомостi про пiдприємство ТОВ "Розетка. 

УА" та провести аналiз основних показникiв його дiяльностi; 

- проаналiзувати конкурентiв пiдприємства ТОВ "Розетка. УА" та 

визначити маркетингову характеристику; 

- запропонувати основнi напрями пiдвищення  

конкурентоспроможностi пiдприємства; 

- розрахувати очiкуваннi  результати вiд впровадження заходу; 

Об'єктом дослiдження дипломної роботи виступає процес оцiнювання 

конкурентоспроможностi пiдприємства ТОВ "Розетка. УА". 

Предмет дослiдження є теоретичнi аспекти ефективностi оцiнювання 

конкурентоспроможностi пiдприємств в умовах ринкової економiки. 

Методи дослiдження. Теоретичним та методичним пiдґрунтям 

дослiдження є дiалектичний метод пiзнання, системний  та кiлькiсний пiдхiд, 

науковi працi вiтчизняних та зарубiжних вчених що займалися питаннями 

оцiнювання конкурентоспроможностi пiдприємства. Для реалiзацiї 

поставлених завдань у бакалаврськiй квалiфiкацiйнiй роботi використано 

наступнi методи дослiдження: монографiчний»; дедукцiї та iндукцiї – для 

формування структури та висновкiв роботи в логiчному взаємозв’язку;  

Iнформацiйною базою дослiдження є нормативно-правовi акти України, 

зарубiжнi та вiтчизнянi iнформацiйнi джерела, данi Державної служби 

статистики України; первинна документацiя ТОВ "Розетка. УА" та результати 

власних дослiджень. 

Структура роботи. Курсова робота складається зi вступу, трьох 

роздiлiв, висновкiв, списку використаних джерел та додаткiв. Основний обсяг 

роботи −  62 сторiнки, який мiстить 16  таблиць та 4 рисункiв. Список 

використаних джерел складається з  43  найменування.



9  

РОЗДIЛ 1 

ТЕОРЕТИЧНI ПIДХОДИ ДО ОЦIНЮВАННЯ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТI ПIДПРИЄМСТВА 

 

1.1. Сутнiсть та основнi поняття конкурентоспроможностi пiдприємства 

 

Дослiдження теоретичних та практичних основ вивчення 

конкурентоспроможностi пiдприємства на ринку знайшли своє вiдображення 

в значних працях закордонних та вiтчизняних учених Г. Асселя, Г. Азоєва, I. 

Ансоффа, Ф. Котлера, Г. Минцберга, Пiтерса, М. Портера, Ф. Тейлора, А. 

Смiта, А. Файоля, Р. Фатхутдинова, А. Юданова та iнших. 

Покропивний С.Ф. [23, с. 350] зазначає, що пiд поняттям 

конкурентоспроможностi слiд розумiти здатнiсть ефективно здiйснювати 

господарську дiяльнiсть i забезпечувати досягнення прибуткових результатiв 

з урахуванням умов конкурентного ринку. Iншими словами, 

конкурентоспроможнiсть полягає в здатностi фiрми забезпечити випуск 

продукцiї, яка може бути успiшно реалiзована на конкурентному ринку. 

Конкурентоспроможнiсть – це ринкова категорiя, яка характеризується 

динамiчнiстю та змiннiстю. Вона може значно коливатися в залежностi вiд 

ринкової кон'юнктури, дiй конкурентiв, змiн у цiнах, проведення рекламних 

кампанiй та iнших факторiв, навiть якщо доброякiснi характеристики товару 

залишаються незмiнними. 

Основнi поняття конкурентоспроможностi пiдприємства включають 

такi ключовi аспекти: 

Показники конкурентоспроможностi- це метрики або критерiї, якi 

використовуються для вимiрювання рiвня конкурентоспроможностi 

пiдприємства. Сюди можуть входити фiнансовi показники (наприклад, 

прибуток, оборотнiсть капiталу), ринковi показники (частка ринку, рiвень 

визнання бренду), показники якостi (наприклад, якiсть продукцiї, 

обслуговування клiєнтiв) та iншi[23]. 
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Конкурентнi переваги- це фактори або характеристики, якi роблять 

пiдприємство бiльш привабливим у порiвняннi з конкурентами. Це може 

включати в себе доступнiсть унiкальних технологiй, низькi витрати 

виробництва, сильну брендову репутацiю, швидкiсть реакцiї на змiни на ринку 

та iншi фактори[27]. 

Стратегiя конкурентоспроможностi- це плани та дiї, спрямованi на 

забезпечення та збiльшення конкурентоспроможностi пiдприємства. Вони 

можуть включати в себе розвиток нових продуктiв, покращення процесiв 

виробництва, вдосконалення маркетингових стратегiй тощо. 

Для забезпечення конкурентоспроможностi пiдприємства важливими є 

показники високої виробничої ефективностi, яка досягається через 

використання сучасного обладнання, передових технологiй, квалiфiкованих 

працiвникiв, а також здатнiсть пiдприємства займати i довго утримувати 

стабiльнi позицiї на ринку. Це можливо завдяки ефективному застосуванню 

принципiв маркетингового управлiння[23]. 

Основнi умови, що сприяють забезпеченню конкурентоспроможностi, 

включають: 

- використання наукових пiдходiв у стратегiчному менеджментi; 

- забезпечення iнтегрованого розвитку технiки, технологiй, 

економiки та управлiння; 

- застосування сучасних методiв дослiджень i розробок, таких як 

програмно-цiльове планування та теорiя прийняття рiшень; 

- врахування взаємозв'язкiв управлiнських функцiй на всiх етапах 

життєвого циклу об'єкта; 

- формування комплексу заходiв для пiдтримки 

конкурентоспроможностi рiзних об'єктiв. 

При аналiзi поняття «конкурентоспроможнiсть» можна видiлити 

наступнi його характеристики, як показано на рис.1.1. 



11  

 

Рис. 1.1. Класифiкацiя конкурентоспроможностi за певними 

ознаками[24] 
 

Категорiя «конкурентоспроможнiсть пiдприємства» має такi 

властивостi: порiвнюванiсть, просторовiсть, динамiчнiсть, предметнiсть, 

атрибутивнiсть, системнiсть i об'єктивнiсть[34]. 

Порiвнюванiсть означає, що конкурентоспроможнiсть пiдприємства 

визначається через порiвняння з конкурентами, якi виробляють аналогiчнi 

продукти чи надають послуги на тому ж ринку. 

Просторовiсть вказує на те, що конкурентоспроможнiсть оцiнюється в 

межах конкретного ринку, оскiльки пiдприємство може бути 

конкурентоспроможним на одному ринку та неконкурентоспроможним на 

iншому. 

Динамiчнiсть свiдчить про тимчасовий характер 

конкурентоспроможностi: пiдприємство може бути конкурентоспроможним в 

одному перiодi та втратити цю позицiю в iншому. Це потребує постiйного 

монiторингу та оцiнки рiвня конкурентоспроможностi, аналiзу показникiв та 

вивчення джерел її формування, таких як технiчнi, екологiчнi, виробничi, 

маркетинговi, професiйно-квалiфiкацiйнi, iнновацiйно-iнвестицiйнi та 

органiзацiйно-економiчнi чинники. 

Предметнiсть включає видiлення параметрiв, якi формують 

конкурентоспроможнiсть пiдприємства, наприклад: висока якiсть продукцiї, 

використання сучасних технологiй, високий рiвень квалiфiкацiї персоналу, 
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позитивний iмiдж пiдприємства, ефективний маркетинг, достатнi матерiальнi, 

трудовi та фiнансовi ресурси, наявнiсть патентiв та прогресивнi управлiнськi 

технологiї. 

Атрибутивнiсть вказує на унiкальнi характеристики, якi створюють 

конкурентнi переваги пiдприємства, такi як унiкальнiсть продукцiї, 

додатковий сервiс чи оригiнальнi виробничi технологiї. 

Системнiсть передбачає аналiз всiєї сукупностi параметрiв та умов, що 

впливають на конкурентоспроможнiсть пiдприємства, а також їх 

взаємозв'язки. Це означає використання наукових методiв i практичних 

пiдходiв для розв'язання складних економiчних завдань. 

Об'єктивнiсть вимагає, щоб дослiдження конкурентоспроможностi 

базувалося на достовiрнiй iнформацiї, яка реально вiдображає стан справ, а 

висновки ґрунтувалися на точних аналiтичних розрахунках. 

 

 

1.2. Методи та моделi оцiнювання конкурентоспроможностi 

 

Оцiнка конкурентоспроможностi пiдприємства є критичним 

iнструментом для визначення його можливостей у конкурентному середовищi. 

Цей процес дозволяє встановити, наскiльки пiдприємство може успiшно 

конкурувати як на внутрiшньому, так i на зовнiшньому ринках, його здатнiсть 

адаптуватися до змiн вiдочинюючого середовища та реагувати на них вчасно. 

Оцiнка конкурентоспроможностi допомагає оцiнити ефективнiсть дiяльностi 

пiдприємства на ринку протягом певного перiоду часу[6]. 

Зараз iснує рiзноманiтнi методи оцiнки конкурентоспроможностi 

пiдприємства. Використання таких методiв дозволяє виявити наявнiсть 

конкурентних переваг, змiну рiвня конкурентоспроможностi протягом часу, 

аналiзувати сильнi та слабкi сторони, переваги та можливостi, а також 

порiвнювати показники з конкурентами. Враховуючи отриманi результати, 

можна приймати ефективнi рiшення з метою змiцнення конкурентних позицiй 
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пiдприємства. 

Нище розглянемо опис основних методiв оцiнки 

конкурентоспроможностi[ 14]: 

1) Стратегiчнi методи: Цi методи орiєнтованi на вивчення 

стратегiчних аспектiв конкурентоспроможностi. До цiєї групи входять модель 

БКГ, метод Мак Кiнсi, модель Shell/DPM та iншi. 

2) Тактичнi методи: Цi методи спрямованi на вивчення тактичних 

аспектiв конкурентоспроможностi. Вони можуть включати аналiз 

конкурентних переваг, теорiю ефективної конкуренцiї та самооцiнку. 

3) Матричнi методи: Цi методи базуються на застосуваннi матриць 

для оцiнки конкурентоспроможностi. Серед них матриця БКГ, матриця 

МакКiнсi, матриця Shell/DPM, метод PIMS та iншi. 

4) Iндекснi (аналiтичнi) методи: Цi методи використовують iндекси 

для аналiзу конкурентоспроможностi. Вони можуть включати метод 

конкурентних переваг, теорiю ефективної конкуренцiї та аналiз 

конкурентоспроможностi продукцiї. 

5) Графiчнi методи: Цi методи використовують графiчнi зображення 

для вiзуалiзацiї конкурентоспроможностi. Серед них радiальна дiаграма, 

багатокутник конкурентоспроможностi та метод профiлiв. 

6) Кiлькiснi та якiснi методи: Цi методи можуть бути орiєнтованi на 

кiлькiсну або якiсну оцiнку конкурентоспроможностi. До них входять методи, 

якi використовують рiзнi пiдходи до оцiнки, такi як SWOT-аналiз, метод 

експертних оцiнок тощо. 

7) Спецiальнi методи: Ця група включає методи, якi спецiально 

розробленi для оцiнки конкурентоспроможностi в певних сферах або аспектах, 

такi як конкурентоспроможнiсть продукцiї. 

8) Комплекснi методи: Цi методи охоплюють рiзнi аспекти 

конкурентоспроможностi та можуть включати iндекснi методи, методи, що 

характеризують ринковi позицiї та методи, що характеризують рiвень 

менеджменту. 
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9) Методи за показниками i змiнними: Цi методи базуються на 

використаннi певних показникiв та змiнних пiд час аналiзу 

конкурентоспроможностi, такi як методи фiнансово-економiчного аналiзу та 

методи прогнозування фiнансового стану. 

Розглядаючи роботи рiзних авторiв, варто також згрупувати методи 

оцiнки конкурентоспроможностi за рядом певних oзнак (табл. 1.1). Означенi 

методи оцiнки конкурентоспроможностi теж вбачають свої переваги та 

недолiки[18].  

Таблиця 1.1 

Методи оцiнки конкурентоспроможностi пiдприємства 

Ознака Методи оцiнки конкурентоспроможностi пiдприємства 

Залежно вiд об’єкта 

оцiнки 

Методи оцiнки конкурентоспроможностi персоналу, методи 

оцiнки конкурентоспроможностi продукцiї, методи оцiнки 

конкурентоспроможностi органiзацiї 

За ступенем 

врахування аспектiв 

дiяльностi 

Спецiалiзованi методи, комплекснi методи 

За формою подання 

результату 
Матричнi методи, графiчнi методи, iндекснi методи 

За можливiстю 

ухвалення 

стратегiчних рiшень 

Поточнi методи, стратегiчнi методи 

За напрямом 

створення 

iнформацiйної бази 

Критерiальнi методи, експертнi методи 

За способом оцiнки Якiснi методи, кiлькiснi методи 

Залежно вiд мети 

оцiнки 

Методи позицiонування у групi, методи визначення динамiки 

позицiй у групi, методи визначення конкурентних переваг 

Джерело: сформовано автором за [18]. 

 Група авторiв Колмакова О.М. та Андрiянова О.А. [13] провели 

детальний аналiз iснуючих методiв оцiнки конкурентоспроможностi 

пiдприємства i видiлили основнi з них. До матричних методiв належать тi, що 

вiдзначаються високим рiвнем достовiрностi оцiнки, однак мають недолiки, 

такi як потреба у точних iнформацiйних даних та неспроможнiсть визначити 

причини зниження конкурентоспроможностi. Методи, що базуються на 

оцiнюваннi конкурентоспроможностi продукцiї або послуг, мають переваги в 
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оцiнцi конкурентоспроможностi як продукцiї, так i пiдприємства загалом, а 

також включають використання маркетингових методiв. Проте вони не 

дозволяють чiтко iдентифiкувати сильнi та слабкi сторони пiдприємства та 

охарактеризувати його дiяльнiсть. 

Методи, що ґрунтуються на теорiї ефективної конкуренцiї, надають 

можливiсть аналiзувати рiзнi елементи пiдприємства, але мають недолiки, такi 

як врахування лише конкурентних переваг та аналiз рiзнопланових показникiв, 

що може призвести до помилкової оцiнки рiвня конкурентоспроможностi. 

Комплекснi методи оцiнки дозволяють визначити динамiку 

конкурентоспроможностi у майбутньому, проте, незважаючи на численнi 

переваги та недолiки кожного з методiв, автори зазначають, що на сьогоднi не 

iснує єдиної методики оцiнки конкурентоспроможностi пiдприємства. 

Оцiнка конкурентоспроможностi пiдприємства є складним та 

багатогранним процесом, який потребує використання рiзних методiв та 

моделей. Комплексний пiдхiд до оцiнювання дозволяє враховувати як 

внутрiшнi, так i зовнiшнi фактори, що впливають на конкурентоспроможнiсть 

пiдприємства[13]. 

Серед основних методiв оцiнювання можна видiлити матричнi методи 

(модель BCG, модель МакКiнсi, модель Shell/DPM), методи оцiнки 

конкурентоспроможностi продукцiї, методи, що базуються на теорiї 

ефективної конкуренцiї, та комплекснi методи. Кожен з них має свої переваги 

та недолiки, а їх застосування залежить вiд конкретних цiлей та умов 

дiяльностi пiдприємства. 

Матричнi методи забезпечують високу достовiрнiсть оцiнки, проте 

вимагають точних даних i не завжди можуть виявити причини зниження 

конкурентоспроможностi. Методи оцiнки конкурентоспроможностi продукцiї 

дозволяють оцiнити як продукцiю, так i пiдприємство в цiлому, однак не 

завжди дають змогу чiтко iдентифiкувати сильнi та слабкi сторони. Методи, 

заснованi на теорiї ефективної конкуренцiї, аналiзують рiзнi елементи 

пiдприємства, але можуть призводити до помилкових висновкiв через 
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врахування лише конкурентних переваг. 

Важливою частиною оцiнювання є також використання комплексних 

методiв, якi дозволяють оцiнити динамiку конкурентоспроможностi та 

прогнозувати майбутнiй розвиток пiдприємства. Вони враховують широкий 

спектр факторiв, що впливають на конкурентоспроможнiсть, i надають цiлiсну 

картину[13]. 

Отже, для ефективної оцiнки конкурентоспроможностi доцiльно 

застосовувати комбiнацiю рiзних методiв та моделей, що дозволить отримати 

всебiчну оцiнку конкурентних позицiй пiдприємства, розробити стратегiї 

покращення та забезпечити стiйкий розвиток у майбутньому. 

 

 

1.3. Класифiкацiйнi ознаки та фактори конкурентних переваг 

пiдприємства 

 

Зважаючи на рiзноманiтнiсть факторiв, що впливають на 

конкурентоспроможнiсть пiдприємств у сучасному свiтi, вивчення цього 

питання є важливим завданням для дослiдникiв, менеджерiв та бiзнес-

аналiтикiв. Розумiння та аналiз конкурентоспроможностi дозволяє 

пiдприємствам ефективно впливати на своє становище на ринку, визначати 

стратегiчнi напрямки розвитку та досягати успiху у конкурентному 

середовищi. 

У цьому контекстi рiзнi теоретичнi пiдходи до оцiнювання 

конкурентоспроможностi надають можливiсть зрозумiти складнiсть цього 

явища з рiзних ракурсiв. Вiдповiдно, проведення порiвняльного аналiзу цих 

пiдходiв стає ключовим кроком у формуваннi комплексного уявлення про 

конкурентоспроможнiсть та її складовi елементи[8]. 

Конкурентнi переваги пiдприємства можуть бути класифiкованi за 

рiзними ознаками та факторами. Ось деякi з них: 

1. Технологiчнi переваги: 
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- доступ до новiтнiх технологiй, пiдприємства, якi мають доступ до 

останнiх технологiчних досягнень, можуть ефективно впроваджувати 

iнновацiї у виробництво та послуги. Це може означати використання 

передових машин та обладнання, розробку програмного забезпечення або 

впровадження автоматизованих систем управлiння; 

- унiкальнi методи виробництва, деякi пiдприємства можуть мати власнi 

унiкальнi методи виробництва, якi дозволяють їм виготовляти продукцiю 

бiльш ефективно або з меншими витратами ресурсiв; 

- патентованi винаходи: Якщо пiдприємство має патенти на свої 

винаходи або технологiї, це дає йому ексклюзивнi права на їх використання, 

що може стати джерелом значної конкурентної переваги; 

2. Маркетинговi переваги[8]: 

- сильний бренд i репутацiя, бренд може бути однiєю з найцiннiших 

активiв пiдприємства, сильний бренд допомагає пiдприємству залучати та 

утримувати клiєнтiв, пiдвищує його довiру та привабливiсть на ринку; 

- ефективна стратегiя маркетингу, якщо пiдприємство має ефективну 

стратегiю маркетингу, це дозволяє йому досягати бiльшого успiху в 

просуваннi продукцiї або послуг на ринку; 

- велика база клiєнтiв та дистрибуцiйна мережа, якщо пiдприємство має 

велику базу постiйних клiєнтiв або ефективну дистрибуцiйну мережу, це 

дозволяє йому ефективно просувати свою продукцiю або послуги та 

забезпечує стабiльний потiк доходу. 

3. Вартiснi переваги: 

- низькi витрати на виробництво,  пiдприємства, якi можуть виробляти 

свою продукцiю або надавати послуги за меншi витрати, мають значну 

конкурентну перевагу, це може бути досягнуто завдяки ефективному 

використанню ресурсiв, оптимiзацiї процесiв виробництва та впровадженню 

iнновацiйних технологiй; 

- економiї масштабу, пiдприємства з великим обсягом виробництва 

можуть користуватися економiями масштабу, що дозволяє їм знижувати 
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витрати на одиницю продукцiї та отримувати бiльший прибуток; 

 ефективне управлiння запасами,  оптимальне управлiння запасами 

дозволяє пiдприємствам знижувати витрати на зберiгання та уникати зайвих 

витрат на запаси, забезпечуючи при цьому потреби клiєнтiв вчасно. 

4. Якiснi переваги 

- висока якiсть продукцiї або послуг,  якiснi переваги визначаються в 

першу чергу якiстю продукцiї або послуг, яку надає пiдприємство, вони 

охоплюють такi аспекти як надiйнiсть, функцiональнiсть, зручнiсть в 

експлуатацiї, естетичний вигляд, безпека та iншi фактори, якi роблять продукт 

бажаним для споживачiв; 

- надiйнiсть, споживачi шукають продукцiю або послуги, на якi можна 

покластися. надiйнiсть передбачає високу якiсть та вiдсутнiсть дефектiв, що 

забезпечує стабiльну та безперебiйну роботу продукту протягом тривалого 

перiоду; 

- функцiональнiсть, продукцiя або послуга повиннi вiдповiдати 

потребам та очiкуванням клiєнтiв. функцiональнiсть включає в себе 

можливостi, функцiї та характеристики, якi дозволяють клiєнтам отримати 

необхiдний результат або задоволення вiд використання продукту; 

- iнновацiйнiсть, пiдприємства, якi постiйно вдосконалюють свою 

продукцiю або послуги та впроваджують новаторськi рiшення, можуть 

привертати бiльше уваги клiєнтiв та вiдрiзнятися на ринку вiд конкурентiв. 

iнновацiї можуть включати в себе новi технологiї, пiдходи до виробництва, 

дизайн, функцiї продукту та iншi аспекти, якi роблять продукт унiкальним та 

привабливим для споживачiв. 

5. Переваги у людських ресурсах[8]: 

- висококвалiфiкований персонал, наявнiсть висококвалiфiкованих та 

досвiдчених працiвникiв дозволяє пiдприємству ефективно виконувати 

завдання та досягати стратегiчних цiлей, вони можуть внести великий внесок 

у розвиток бiзнесу, працюючи продуктивно та ефективно; 

- навички та знання, перевагою є наявнiсть широкого спектру навичок та 



19  

знань серед працiвникiв, якi не лише виконують свої обов'язки, а й активно 

вносять iдеї та iнiцiативи щодо покращення процесiв та продуктiв компанiї; 

- командна робота, здатнiсть спiвробiтникiв працювати як одна 

згуртована команда є важливим аспектом ефективностi органiзацiї. 

колективна праця сприяє зростанню продуктивностi, сприяє iнновацiям та 

допомагає вирiшувати складнi завдання4 

- корпоративна культура, створення позитивної та пiдтримуючої 

корпоративної культури сприяє пiдвищенню мотивацiї працiвникiв, їхньої 

прив'язаностi до компанiї та збiльшенню рiвня задоволеностi роботою. 

6. Фiнансовi переваги[8]: 

- доступ до капiталу, наявнiсть достатнього обсягу капiталу дозволяє 

пiдприємству фiнансувати свою дiяльнiсть, розширювати бiзнес, iнвестувати 

в новi проекти та технологiї; 

- ефективне управлiння фiнансами, ефективне планування, контроль та 

управлiння фiнансами дозволяє пiдприємству оптимiзувати витрати, 

мiнiмiзувати ризики та максимiзувати прибуток; 

- стабiльнiсть фiнансових показникiв, пiдприємство зi стабiльними 

фiнансовими показниками є бiльш надiйним та привабливим для iнвесторiв, 

кредиторiв та клiєнтiв; 

- здатнiсть до iнвестицiй, доступнiсть фiнансових ресурсiв дозволяє 

пiдприємству здiйснювати iнвестицiї в новi технологiї, розвиток нових 

продуктiв, розширення ринкiв та iншi стратегiчнi напрямки. 

Таким чином, для досягнення стабiльної конкурентоспроможностi 

пiдприємство повинно розвивати й посилювати свої переваги в усiх 

напрямках, забезпечуючи високу якiсть продукцiї та послуг, ефективне 

використання ресурсiв, компетентний персонал i стабiльнi фiнансовi 

показники. 
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РОЗДIЛ 2 

АНАЛIЗ КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТI  ТОВ «РОЗЕТКА. УА» 

 

 

2.1. Маркетингова характеристика ТОВ "Розетка. УА" 

 

ТОВ "Розетка. УА" почало свою дiяльнiсть як iнтернет-магазин з 

продажу парфумерiї та косметики у 2004 роцi. З серпня 2005 року воно 

розширило свiй асортимент i стало iнтернет-магазином з продажу технiки. У 

2019 роцi компанiя повноцiнно розпочала роботу як маркетплейс i у 2020 роцi 

стала працювати як франшиза. Зараз "Розетка. УА" є одним з найбiльших 

iнтернет-магазинiв в Українi з понад 400 вiддiленнями у 122 мiстах та селищах 

країни. 

У таблицi 2.1 наведено загальну iнформацiю про ТОВ "Розетка. УА" 

Таблиця 2.1 

 Загальна iнформацiя про ТОВ "Розетка. УА" 

Поле Iнформацiя 

Повне найменування ТОВАРИСТВО З ОБМЕЖЕНОЮ ВIДПОВIДАЛЬНIСТЮ 

"РОЗЕТКА. УА" 

Скорочене найменування ТОВ "РОЗЕТКА. УА" 

Код ЄГРПОУ 37193071 

Дата реєстрацiї 24.06.2010 (13 рокiв, 10 мiсяцiв) 

Уповноважена особа Галченко Олексiй Олександрович 

Розмiр уставного 

капiталу 

1 000,00 грн. 

Органiзацiйно-правова 

форма 

Товариство з обмеженою вiдповiдальнiстю (ТОВ) 

Основний вид дiяльностi 

(КВЕД) 

47.19 Iншi види роздрiбної торгiвлi в неспецiалiзованих 

магазинах 

Всього за КВЕД 103 416 

Додатковi види 

дiяльностi 

45.32, 77.40, 46.42, 46.43, 46.51, 47.54, 47.71, 47.72, 46.19, 47.91, 

47.99, 63.11, 63.12, 73.11, 73.20, 46.49, 66.22, 47.77 

Адреса Україна, м. Київ, вул. Мiхновського Миколи, буд. -А 

Телефон +380445029931 

Джерело: сформовано автором 

Продажi за системою B2B – вiд виробникiв та продавцiв послуги 
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надаються споживачам. За словами засновника проекту Rozetka спочатку було 

придумано назву. А вже потiм з цiлого ряду варiантiв – сучасний логотип. 

Серед варiантiв були i "сумна розетка" i "задоволена розетка". 

Звернемо увагу, що у 2010 та 2011 роках Асоцiацiя пiдприємств 

iнформацiйних технологiй визнала магазин переможцем конкурсу Ukrainian 

IT-Channel Award у номiнацiї «Роздрiбна компанiя (онлайн)». 

Керiвник iнтернет-магазину «ROZETKA» — Владислав Чечоткiн - 

український пiдприємець, спiвзасновник та спiввласник iнтернет-магазину та 

маркетплейсу «Rozetka.ua». Перемiг у номiнацiї «За найбiльший внесок у 

розвиток ринку роздрiбного продажу» конкурсу «Людина року 2007», який 

провели тижневик «Компьютерное обозрение» i видавничий дiм ITC 

Publishing для визначення тих, хто зробив найбiльший внесок у розвиток IT- 

ринку України. У 2015 роцi компанiя отримала iнвестицiї вiд американської 

компанiї Horizon Capital. У 2016 роцi компанiя посiла десяте мiсце в рейтингу 

найiнновацiйнiших компанiй України за версiєю Forbes Україна. У рейтингу 

найбагатших людей України 2018 року по версiї журналу "Фокус" Владислав 

зайняв 38 мiсце. 

Зазначимо, що керiвник проекту Rozetka з 1996 року вiн працював у 

великому роздробi, отримав досвiд продажу побутової технiки. Робота над 

проектом Rozetka розпочалася у вереснi 2004 року, а першi продажi вiдбулися 

у червнi 2005-го. На стартi i в перший рiк роботи в проект довелося вкласти 

близько $250 тис. 

Iнтернет-магазин дiє лише на територiї України. Rozetka має як i онлайн 

магазин, так i мiсце для збуту офлайн. Rozetka має величезний склад, де 

перебуває необхiдний товар, окрiм цього меншi склади iснують в iнших мiстах 

України. Доставка може бути здiйснена як за один день, так i за декiлька, 

дивлячись на наявнiсть на складi. 

Зараз Розетка працює за схемою, подiбною до франчайзингу. Компанiя 

надає торговi майданчики партнерам, якi вiдповiдають вимогам щодо якостi 

та рiвня роботи з клiєнтами. Складування та доставку товару Rozetka 
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децентралiзує, у вiданнi центрального офiсу залишилися склади з ключовою 

продукцiєю. 

Сайт росiйською мовою було вiдкрито 2005 року, але лише у 2016 роцi 

з'явилась україномовна версiя сайту. 

Звернемо увагу, що у 2016 роцi платформа додала функцiональнiсть 

торговельного майданчика, з того часу на сайтi свої товари можуть продавати 

iншi учасники. На початку березня 2018 року власник магазину заявляв про 

наявнiсть 2.5 млн товарiв у списку товарiв. За його даними, у груднi 2017 року 

на сайтi було 75 млн вiдвiдувань i 3 млн продажiв. 

Перший офлайновий магазин площею 120 м2 було вiдкрито у 2008 роцi. 

Того ж року влiтку було вiдкрито i другий магазин площею 160 м2, проте вже 

у жовтнi його довелося закрити через падiння продаж. 

У жовтнi 2016 року компанiя купила складський комплекс «Термiнал 

Бровари» пiд Києвом. Заявлена вартiсть — 16 млн доларiв, площа — 48,99 тис. 

м2. У сiчнi 2017 року на сайтi почали продаватися лiки. 

У листопадi 2017 у Києвi було вiдкрито гiпермаркет площею 6000 м2. 

Зазначимо, що у груднi 2021 Владислав Чечоткiн заявив, що Rozetka готується 

до первинної публiчної пропозицiї акцiй (IPO).  

Власником магазину є зареєстрована на Кiпрi офшорна компанiя 

«Temania Enterprises Ltd», її кiнцевими власниками є Iрина та Владислав 

Чечоткiни. 

В маркетплейсi дiє принцип: «Всi спiвробiтники пам'ятають, що вони 

пiдлеглi клiєнта.» Також дiє система вiдсоткiв вiд кiлькостi продажiв. Для 

спiвробiтникiв пропонується на робочому мiсцi безкоштовна кава та чай. 

Пропонується система навчання спiвробiтникiв як технiчним навичкам, так i 

роботи з клiєнтом. 

Розглянемо органiзацiйну структуру служби маркетингу ТОВ "Розетка. 

УА" на рис.2.1. 
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Рис. 2.1. Органiзацiйну структуру служби маркетингу ТОВ "Розетка. 

УА" 

Джерело: сформовано автором 

Загальна структура служби маркетингу для ТОВ "Розетка.УА" включає 

в себе рiзноманiтнi вiддiли i пiдроздiли, що охоплюють широкий спектр 

функцiй та завдань з розвитку та просування бренду та продуктiв компанiї. 

Вона орiєнтована на забезпечення високої ефективностi маркетингових 

заходiв та пiдтримку стратегiчних цiлей компанiї. 

Маркетинговий вiддiл об'єднує в собi експертiв з рiзних областей, 

включаючи маркетинговий аналiз, рекламу, збут, вiдносини з клiєнтами та 

технiчну пiдтримку. Така структура дозволяє компанiї ефективно реагувати на 

змiни на ринку, розробляти та впроваджувати стратегiї залучення клiєнтiв та 

пiдтримувати високий рiвень конкурентоспроможностi. 

Кожен вiддiл має свою специфiку та завдання, але вони всi спiльно 

спрямованi на досягнення спiльної мети - успiшного розвитку i просування 

компанiї на ринку. Така комплексна органiзацiйна структура дозволяє 

ефективно виконувати всi аспекти маркетингової дiяльностi i досягати 

стратегiчних цiлей бiзнесу. 
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Розглянемо ширину та глибину асортименту ТОВ "Розетка.  УА" в 

таблицi 2.2. 

Таблиця 2.2 

Ширина та глибина асортименту ТОВ "Розетка. УА" 

 
Глибина 

Ш
и

р
и

н
а
 

Електронiка 

та побутова 

технiка 

Комп'ютер

и та 

ноутбуки 

Мобiльнi 

телефони та 
аксесуари 

 

Побутова 

технiка 

 

Програмн

е 

забезпече

ння 

 

Мережеве 

обладнання 

 

Офiсна 

технiка 

 

 

Товари для 

дому 

Велика 
побутова 

технiка 

 

Дрiбна 
побутова 

технiка 

 

Клiматичн

а технiка 
 

Вбудована 

технiка 
 

Побутова 

хiмiя 
 

Домаш

нiй 

текстил
ь 

 

Одяг, 

взуття та 

аксесуари 

 

Сумки та 

аксесуари 

 

Весiльний 

одяг 

 

Одяг 

 
Взуття Прикраси 

Одяг та  

для 
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Офiс, 
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книги 

 

Живопис i 

графiка 
 

Канцелярiя 

 

Книги 

 
   

Краса та 
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Манiкюр i 

педикюр 
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а 
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та 
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Iнтер'єр та 

оздобленн

я 

 

Освiтлення 

 

Будiвельнi 
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Дача, сад, 

город 

 

Садовий 

iнструмен

т 
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аксесуари 

 

Садова 

технiка 

 

Садовий 
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Товари для 

дiтей 
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ки й 
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к 

Для 
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Дитяча 

кiмната 

 

Дитячi 

iграшки 

 

Коляски та 

автокрiсла 

 

 

Алкогольнi 

напої та 

продукти 

харчування 

Кальяни 

та 

аксесуари 

Тютюновi 
вироби 

 

Харчовi 
продукти 

 

Алкогольн
i напої 

 

  

Iнструменти 

та 

автотовари 

 

Авто i 

мото 

 

Автозапчасти

ни 

 

    

Спорт i 
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Спортивн

i товари 

Активний 

вiдпочинок, 
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Зоотовари       

Джерело: сформовано автором 
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Ми бачимо, що ТОВ "Розетка.УА" пропонує клiєнтам надзвичайно 

широкий та глибокий асортимент товарiв, що охоплює майже всi можливi 

категорiї продуктiв. Це дозволяє компанiї задовольняти потреби великої 

кiлькостi споживачiв, надаючи їм можливiсть вибору з багатьох рiзновидiв 

продукцiї в межах кожної категорiї. Iнтенсивне оновлення асортименту 

забезпечує актуальнiсть пропозицiй та пiдтримку конкурентоспроможностi на 

ринку. 

ТОВ "Розетка. УА" пiдтримує широкий та глибокий асортимент товарiв, 

що дозволяє задовольнити потреби рiзних категорiй споживачiв. Iнтенсивне 

оновлення асортименту здiйснюється через активну спiвпрацю з 

постачальниками, аналiз ринкових трендiв, регулярне введення нових 

продуктiв, проведення акцiй та врахування зворотного зв'язку вiд клiєнтiв.  

Прибутковiсть реалiзованої продукцiї є ключовим показником 

ефективностi дiяльностi будь-якої компанiї, включаючи ТОВ "Розетка.УА". В 

умовах високої конкуренцiї на ринку iнтернет-торгiвлi, пiдтримка та 

збiльшення прибутковостi стають важливими завданнями для забезпечення 

сталого розвитку та змiцнення ринкових позицiй компанiї. 

ТОВ "Розетка.УА" — один з найбiльших i найвiдомiших iнтернет-

магазинiв в Українi, що пропонує широкий асортимент товарiв вiд електронiки 

до товарiв для дому, одягу, косметики та iнших категорiй. Оцiнка 

прибутковостi реалiзованої продукцiї компанiї дозволяє не лише визначити 

ефективнiсть її поточних бiзнес-стратегiй, але й виявити можливостi для 

оптимiзацiї асортименту, зниження витрат i пiдвищення доходiв. 

ТОВ "Розетка. УА" як провiдний iнтернет-магазин та маркетплейс 

України не займається безпосередньо виробництвом продукцiї, але активно 

спiвпрацює з постачальниками рiзних товарiв. 

В таблицi 2.3 розглянемо  характеристику деяких великих 

постачальникiв, види ресурсiв, договiрнi взаємозв’язки та якiсть ресурсiв. 
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Таблиця 2.3 

Характеристика постачальникiв ресурсiв для ТОВ "Розетка.УА" 

Постачальник Види ресурсiв 
Вид договiрних 

взаємозв’язкiв 
Якiсть ресурсiв 

1 2 3 4 

Samsung 
Electronics Co., 

Ltd. 

Смартфони, телевiзори, 

побутова технiка 

Довгостроковi контракти, 

регулярнi поставки 

Висока якiсть, 
мiжнароднi стандарти 

та сертифiкати 

Apple Inc. 
Смартфони, комп'ютери, 

планшети, аксесуари 

Довгостроковi контракти, 

регулярнi поставки 

Висока якiсть, 

мiжнароднi стандарти 

LG Electronics Inc. 
Побутова технiка, аудiо- та 

вiдеотехнiка 
Партнерськi угоди на 

рiчнiй основi 

Високий рiвень 

надiйностi, сучаснi 

технологiї 

HP Inc. 
Принтери, комп'ютери, 

аксесуари 

Довгостроковi контракти, 

регулярнi поставки 

Висока якiсть, 
вiдповiднiсть 

мiжнародним 

стандартам 

Bosch 
Побутова технiка, 

електроiнструменти 
Партнерськi угоди на 

рiчнiй основi 

Високий рiвень 

надiйностi, сучаснi 

технологiї 

Philips 
Побутова технiка, 

освiтлювальнi прилади 

Довгостроковi контракти, 

регулярнi поставки 

Вiдповiднiсть 
мiжнародним 

стандартам, 

iнновацiйнi технологiї 

IKEA 
Меблi, освiтлення, 

домашнiй текстиль 

Контракти з фiксованими 

термiнами поставок i 
обсягами 

Вiдповiднiсть 
мiжнародним 

стандартам, екологiчнi 

матерiали 

Villeroy & Boch 
Сантехнiка, керамiчнi 

вироби 
Довгостроковi контракти 

Високий рiвень якостi, 

сертифiкати 

Zara (Inditex) Одяг, взуття, аксесуари 
Партнерськi угоди з 

гнучкими умовами 

Висока якiсть, 

регулярнi оновлення 
колекцiй 

Nike, Inc. 
Спортивний одяг, взуття, 

аксесуари 

Партнерськi угоди, 

ексклюзивнi колекцiї 

Високий стандарт 

якостi, iнновацiйнi 

матерiали 

Adidas AG 
Спортивний одяг, взуття, 

аксесуари 
Партнерськi угоди, 

ексклюзивнi колекцiї 

Високий стандарт 

якостi, iнновацiйнi 

матерiали 

L'Oréal Group Косметика, парфумерiя 
Довгостроковi контракти, 

розширення асортименту 

Вiдповiднiсть 

мiжнародним 

стандартам, постiйний 

контроль якостi 

Johnson & Johnson Засоби гiгiєни, косметика 

Партнерськi угоди, 

коригування обсягiв 

поставок 

Висока якiсть, клiнiчнi 
дослiдження 

LEGO Group Конструктори, iграшки 

Контракти з фiксованими 

термiнами i обсягами 
поставок 

Вiдповiднiсть 
мiжнародним 

стандартам безпеки, 

екологiчнi матерiали 

Fisher-Price 

(Mattel, Inc.) 
Iграшки для дiтей 

Довгостроковi партнерськi 

угоди 

Високi стандарти 

безпеки, сертифiкати 

Джерело: сформовано автором 
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ТОВ "Розетка. УА" має широку мережу постачальникiв з рiзних сфер 

бiзнесу, таких як електронiка, побутова технiка, одяг, спортивнi товари та 

iнше. Велика частина цих постачальникiв вiдома своєю високою якiстю 

продукцiї та довгостроковими партнерськими взаємозв'язками з компанiєю. 

Такий рiзноманiтний спектр постачальникiв дозволяє ТОВ "Розетка.УА"  

розширювати свiй асортимент та задовольняти потреби рiзних категорiй 

споживачiв. Крiм того, наявнiсть угод з партнерами з гнучкими умовами 

дозволяє компанiї адаптуватися до змiн на ринку та швидко реагувати на попит 

споживачiв, що сприяє її конкурентоспроможностi. 

Нище наведено найбiльших маркетингових посередникiв ТОВ 

"Розетка.УА"  : 

Пiдприємства-спецiалiсти з органiзацiї товароруху: "Нова Пошта", 

"Укрпошта", "Meest Express". 

Агенцiї з надання маркетингових послуг: Promodo, Fedoriv Agency, 

Netpeak. 

Кредитно-фiнансовi установи: ПриватБанк, Ощадбанк, Райффайзен 

Банк Аваль. 

Фiнансовi платформи: LiqPay, RozetkaPay. 

Висновки щодо кiлькостi найбiльших посередникiв та тенденцiй у збутi 

продукцiї 

ТОВ "Розетка.УА" спiвпрацює з великою кiлькiстю посередникiв у 

рiзних сферах, що забезпечує їй ефективний товарорух та збут продукцiї. 

Серед них видiляються як великi торговельнi платформи i магазини, так i 

спецiалiзованi логiстичнi компанiї та складськi оператори, якi забезпечують 

швидке та надiйне доставлення товарiв до споживачiв. 

Залучення рекламних та цифрових маркетингових агенцiй допомагає 

компанiї проводити ефективнi рекламнi кампанiї та збiльшувати впiзнаванiсть 

бренду. Кредитно-фiнансовi установи забезпечують зручнi умови для 

здiйснення онлайн-платежiв та кредитування покупок. 
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Розглянемо основнi показники роботи пiдприємства в динамiцi у табл. 

2.4. 

Таблиця 2.4 

Основнi показники дiяльностi ТОВ "Розетка. УА" 

Показник 

 

Один. 

вимiру 

 

2022 

рiк 

 

2023 

рiк 

Вiдхилення 

абсолют- 

не, +/- 

вiднос- 

не, 

% 

1. Чистий дохiд 

(виручка) вiд реалiзацiї 

продукцiї 

тис. грн. 18388104,00 25463875,00 7075771,00 38,48 

2. Собiвартiсть 

реалiзованої продукцiї 
тис. грн. 14838253,00 20799912,00 5961659,00 40,18 

3. Адмiнiстративнi 

витрати 
тис. грн. 167524,00 181245,00 13721,00 8,19 

4.  Витрати на збут тис. грн. 2996497,00 4356271,00 1359774,00 45,38 

5. Повнi витрати на 

виробництво та 

реалiзацiю продукцiї 

тис. грн 18002274,00 25337428,00 7335154,00 40,75 

6. Прибуток 

(збиток) вiд реалiзацiї 

продукцiї 

тис. грн 385830,00 126447,00 -259383,00 -67,23 

7. Прибуток 

(збиток) чистий 
тис. грн. 119062,00 12016,00 -107046,00 -89,91 

8. Витрати на 1 грн. 

чистої виручки вiд 

реалiзацiї продукцiї 

коп. 97,90 99,50 1,60 1,64 

9. Рентабельнiсть 

дiяльностi (продаж) 
% 0,65 0,05 -0,60 х 

10. Рентабельнiсть 

продукцiї 
% 2,14 0,50 -1,64 х 

Джерело: сформовано автором 

Звiтнi данi за 2022 та 2023 роки вказують на значний зростання обсягiв 

виручки вiд реалiзацiї продукцiї, собiвартостi, а також адмiнiстративних та 

витрат на збут. Це може свiдчити про активний розвиток бiзнесу та збiльшення 

обсягiв дiяльностi компанiї. Однак при цьому вiдбулося збiльшення загальних 

витрат на виробництво та реалiзацiю продукцiї, що може бути пов'язане з 

розширенням бiзнесу та збiльшенням обсягiв виробництва. 

Значне зростання виручки не вiдобразилося на прибуток (збиток) вiд 
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реалiзацiї продукцiї та чистий прибуток, оскiльки прибуток вiд реалiзацiї 

продукцiї значно зменшився, а чистий прибуток навiть зазнав втрати. Це 

свiдчить про те, що зростання обсягiв виручки не вдалося компенсувати 

збiльшення загальних витрат, що може вказувати на проблеми в управлiннi 

витратами та ефективнiстю виробництва. 

Рентабельнiсть дiяльностi (продаж) та рентабельнiсть продукцiї в обох 

роках значно знизилися. Це також свiдчить про те, що прибутковiсть бiзнесу 

погiршилася в порiвняннi з попереднiм перiодом. 

У цiлому, на фонi зростання обсягiв виручки, бiзнес стикається з 

проблемами в управлiннi витратами та пiдтриманнi прибутковостi, що 

вимагатиме уваги до оптимiзацiї витрат та удосконалення стратегiй 

управлiння фiнансами для подальшого стабiльного розвитку. 

 

 

2.2. Аналiз ринку електронної торгiвлi та конкурентiв 

 

Український ринок електронної торгiвлi, незважаючи на значнi ринковi 

змiни, спричиненi повномасштабною вiйною, продовжує стабiльно зростати з 

року в рiк. Це пояснюється кращою адаптивнiстю електронної комерцiї 

порiвняно з офлайн-комерцiєю. Фактори, що сприяють стiйкостi електронної 

комерцiї, включають вiдновлення пошкодженої кур’єрської та поштової 

iнфраструктури, перенесення складських операцiй у менш постраждалi 

регiони та використання iнновацiйних технологiй, таких як батареї та Starlink, 

для забезпечення стабiльностi служб доставки посилок 

Україна є 49-м за величиною ринком електронної комерцiї з 

прогнозованим доходом у 4429,4 млн доларiв США до 2024 року, 

випереджаючи Бiлорусь. Очiкується, що дохiд продемонструє зведений 

рiчний темп зростання на 6,6%, що призведе до прогнозованого обсягу ринку 

в 5712,4 млн доларiв США до 2028 року. За даними Statista [42] очiкується, що 

кiлькiсть користувачiв становитиме 9,8 млн користувачiв. 
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Видiляють сiм категорiй українського ринку електронної комерцiї. Хобi 

та вiдпочинок є найбiльшим ринком, на який припадає 26,3% доходу 

української електронної комерцiї. Далi йдуть електронiка з 20,7%, мода з 

16,8%, меблi та товари для дому з 11,8%, засоби догляду з 9,4%, DIY з 8,9% i 

бакалiя з рештою 6,2%. 

За результатами дослiдження [43], кiлька товарних категорiй на 

українському ринку електронної комерцiї є найбiльш перспективними i 

демонструють зростання. До них вiдносяться: 

Товари першої необхiдностi: Такi товари, як продукти харчування з 

тривалим термiном зберiгання, фармацевтична продукцiя та засоби особистої 

гiгiєни, зазнають значного зростання. Дослiдження показує, що частка ринку 

товарiв першої необхiдностi перевищує 50%, що пiдкреслює потенцiал 

зростання в цiй категорiї. 

Одяг та взуття: Зi збiльшенням вимог до спiввiдношення цiни та якостi 

очiкується, що обсяги продажiв одягу та взуття також зростуть. Це може бути 

пов'язано зi змiною споживчих уподобань та попитом на високоякiсну 

продукцiю в цих категорiях. 

Медичне обладнання та товари вiйськового призначення: Споживання 

побутового медичного обладнання, медичного обладнання для вiйськових, а 

також товарiв для надання невiдкладної допомоги, таких як вiйськовi джгути 

та металодетектори, зростає, що вказує на перспективи зростання в цьому 

сегментi. 

Засоби особистої гiгiєни: Прогнозується збiльшення обсягiв продажiв 

товарiв особистої гiгiєни, що вiдображає зростаючу важливiсть цiєї категорiї 

на ринку електронної комерцiї. 

Основнi конкуренти ТОВ "Розетка. УА" включають такi платформи: 

1. Аllo.ua: Це iнтернет-магазин, що спецiалiзується на мобiльних 

телефонах, ноутбуках, телевiзорах та побутовiй технiцi. Вони надають 

широкий асортимент товарiв та швидку доставку, конкуруючи з 

розетка.com.ua в цих сегментах. 
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2. Prom.ua: Це маркетплейс, де можна знайти широкий асортимент 

товарiв вiд продавцiв з усiєї України. prom.ua залучає свою аудиторiю шляхом 

надання великого вибору товарiв та зручного сервiсу. 

3. Comfy.ua: Цей iнтернет-магазин також пропонує широкий вибiр 

товарiв, подiбно до ТОВ "Розетка.УА"  , зокрема електронiку та побутову 

технiку. їхнi конкурентнi переваги включають високу якiсть обслуговування 

та рiзноманiтнiсть товарiв. 

4. Bigl.ua: Це iнтернет-магазин, який пропонує великий асортимент 

товарiв для дому, одягу, технiки та iншого. Вони залучають клiєнтiв широким 

вибором товарiв та зручною системою замовлення. 

Компанiя Nexus [28] видiляє наступнi тенденцiї електронної комерцiї: 

Зростання популярностi мобiльних пристроїв. З кожним роком все 

бiльше покупцiв вiддають перевагу смартфонам i планшетам як основному 

iнструменту для доступу в iнтернет i здiйснення покупок. Програми та 

адаптованi сайти час визнати невiд’ємною частиною e-commerce бiзнесу. 

Покупки за допомогою голосового пошуку: з розвитком голосових 

помiчникiв це стає все популярнiшим. Споживачi мають змогу купувати, 

використовуючи голосовi команди, що вимагає вiд роздрiбних компанiй 

оптимiзацiї своїх платформ для голосового пошуку. 

Зростання впливу соцiальної комерцiї: соцмережi грають дедалi бiльшу 

роль у продажах. Компанiї використовують цi платформи як для прямих 

продажiв, так i задля реклами своїх товарiв i створення бiльш iнтерактивного 

досвiду покупця. 

Штучний iнтелект та персоналiзацiя. Рекомендацiї товарiв, розумнi 

помiчники для пiдтримки клiєнтiв та автоматизацiя процесiв стають все бiльш 

поширеними. 

Розвиток екологiчної електронної комерцiї: зi збiльшенням 

усвiдомлення проблеми змiни клiмату та зростання iнтересу до стiйкостi, 

екологiчна електронна комерцiя отримує все бiльшу пiдтримку. Компанiї 

впроваджують практики, спрямованi на зниження вуглецевого слiду, упаковку 
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та доставку товарiв з мiнiмальним впливом на довкiлля та стiйкi бiзнес-моделi. 

Як i в будь-якому iншому бiзнесi, успiх у e-commerce залежить вiд 

багатьох факторiв, таких як: якiсть продукту, цiноутворення, маркетинг, 

логiстика, тощо. Для пiдтримки конкурентоспроможностi ТОВ "Розетка. УА" 

може використовувати стратегiї, такi як розширення асортименту, 

вдосконалення послуг доставки, пiдвищення якостi обслуговування та активна 

маркетингова дiяльнiсть. 

 

2.3. Аналiз конкурентоспроможностi ТОВ "Розетка. УА" 

 

Для аналiзу конкурентоспроможностi ТОВ "Розетка.УА" рекомендуємо 

використати SWOT-аналiз. Сильнi i слабкi сторони, загрози i можливостi 

представленi у табл.2.5. 

Таблиця 2.5 

SWOT-аналiз ТОВ "Розетка.УА" 

Сили (Strengths): Слабкостi (Weaknesses): 

Великий асортимент товарiв, що 

приваблює рiзний спектр клiєнтiв. 

Сильний бренд i вiдмiнна репутацiя як 

надiйного iнтернет-магазину. 

Ефективна система логiстики та доставки, 

що забезпечує швидку та надiйну доставку 

товарiв. 

Велика кiлькiсть клiєнтiв i широкий 

охоплення ринку у всiй Українi. 

Використання iнновацiйних технологiй у 

маркетингу, що допомагає залучати нових 

клiєнтiв i змiцнювати вiдносини з 

iснуючими. 

Потреба у бiльших iнвестицiях у розвиток 

iнфраструктури. 

Можливiсть нестачi товарiв через великий 

попит. 

Потреба в покращеннi обслуговування 

клiєнтiв. 

Залежнiсть вiд стабiльностi економiчного 

середовища. 

Висока конкуренцiя може вплинути на 

цiнову стратегiю. 

 

Можливостi (Opportunities): Загрози (Threats): 

Розширення асортименту товарiв та 

послуг. 

Розвиток iнновацiйних технологiй у 

маркетингу та обслуговуваннi клiєнтiв. 

Запуск нових програм лояльностi для 

клiєнтiв. 

Розширення географiї доставки. 

Спiвпраця з iншими брендами для 

спiльних промоакцiй i продажiв. 

 

Змiни в економiчному середовищi можуть 

вплинути на покупну спроможнiсть 

клiєнтiв. 

Збiльшена конкуренцiя в електроннiй 

комерцiї. 

Технологiчнi змiни i швидкий темп 

розвитку ринку. 

Ризики щодо кiбербезпеки i захисту даних 

клiєнтiв. 

 

Джерело: сформовано автором 
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Отже, аналiзуючи таблицю 2.5, варто вiдзначити, що ТОВ "Розетка.УА" 

має значнi конкурентнi переваги, зокрема великий асортимент товарiв, що 

дозволяє задовольнити потреби рiзних груп споживачiв. Сильний бренд i 

вiдмiнна репутацiя створюють довiру серед клiєнтiв, а ефективна логiстика 

забезпечує швидку та надiйну доставку, що пiдвищує рiвень задоволеностi 

клiєнтiв. Високий рiвень клiєнтської бази та широке покриття ринку по всiй 

Українi дозволяють компанiї зберiгати стабiльний обсяг продажiв. 

Використання iнновацiйних технологiй у маркетингу допомагає залучати 

нових клiєнтiв та пiдтримувати лояльнiсть iснуючих. 

Разом iз тим, компанiя стикається з певними викликами. Зростаюча 

потреба у iнвестицiях для розвитку iнфраструктури може створювати 

фiнансовий тиск. Можливi труднощi з наявнiстю товарiв через високий попит, 

що може вплинути на задоволення потреб клiєнтiв. Також iснує необхiднiсть 

покращення обслуговування клiєнтiв, адже якiсть сервiсу є важливим 

фактором у пiдтримцi лояльностi. Залежнiсть вiд економiчного середовища i 

висока конкуренцiя можуть вплинути на стратегiю цiноутворення i загальну 

стабiльнiсть бiзнесу. 

У компанiї є значний потенцiал для зростання. Розширення асортименту 

товарiв та послуг дозволить задовольнити ще бiльшу кiлькiсть клiєнтiв. 

Iнновацiйнi технологiї в маркетингу i обслуговуваннi клiєнтiв можуть 

пiдвищити ефективнiсть бiзнесу. Запуск нових програм лояльностi допоможе 

змiцнити вiдносини з клiєнтами. Розширення географiї доставки дозволить 

залучити нових клiєнтiв з рiзних регiонiв. Спiвпраця з iншими брендами для 

спiльних промоакцiй i продажiв може сприяти збiльшенню продажiв i 

розширенню ринку. 

З iншого боку, компанiя повинна бути готовою до можливих загроз. 

Змiни в економiчному середовищi можуть вплинути на купiвельну 

спроможнiсть клiєнтiв. Збiльшення конкуренцiї в електроннiй комерцiї може 

знизити частку ринку. Технологiчнi змiни i швидкий темп розвитку ринку 

можуть вимагати постiйного оновлення технологiй i пiдходiв. Ризики 
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кiбербезпеки i захисту даних клiєнтiв є важливими для збереження довiри 

клiєнтiв. Також можливi новi законодавчi обмеження або регулювання у сферi 

електронної торгiвлi, що може вплинути на дiяльнiсть компанiї. 

SWOT-аналiз ТОВ "Розетка.УА" показує, що компанiя має значнi сильнi 

сторони i можливостi для зростання, якi можуть бути використанi для 

подальшого змiцнення її позицiй на ринку. Однак, важливо також враховувати 

наявнi слабкостi i загрози, щоб мiнiмiзувати їх вплив i забезпечити стабiльний 

розвиток бiзнесу. Ефективне використання сильних сторiн i можливостей 

разом iз належним управлiнням слабкостями i загрозами дозволить "Розетцi" 

залишатися лiдером у сферi електронної комерцiї в Українi. 

Нище розглянемо таблицю 2.6 з описом сильних та слабких сторiн 

"Розетка. УА" порiвняно з конкурентами, а також рекомендацiями. 

Таблиця 2.6 

Сильнi та слабкi сторони Розетка. УА" порiвняно з конкурентами 

Сильнi сторони Опис Рекомендацiї 

1. Широкий 

асортимент 

товарiв 

Розетка.УА пропонує широкий 

вибiр товарiв у рiзних категорiях, 

що дозволяє задовольнити 

рiзноманiтнi потреби клiєнтiв. 

- Постiйно вивчайте попит 

споживачiв i розширюйте 

асортимент, додавши новi 

категорiї товарiв та бренди. 

2. Доступнiсть 

товарiв i сервiсу 

Магазин має розвинуту мережу 

пунктiв видачi та швидку доставку, 

що забезпечує зручнiсть для 

клiєнтiв. 

- Зосередьте увагу на якостi 

обслуговування та швидкостi 

доставки, щоб забезпечити 

задоволення клiєнтiв i зберегти 

їхню вiрнiсть. 

3. Велика кiлькiсть 

партнерiв i 

брендiв 

"Розетка.УА" спiвпрацює з 

багатьма виробниками i 

постачальниками, що дозволяє 

розширювати свiй асортимент i 

забезпечувати 

конкурентоспроможнi цiни. 

- Продовжуйте спiвпрацювати з 

новими партнерами та 

розширюйте асортимент за 

рахунок впровадження нових 

брендiв i товарiв. 

Слабкi сторони Опис Рекомендацiї 

Сильна 

конкуренцiя 

На ринку iнтернет-торгiвлi в 

Українi iснує багато конкурентiв, 

що може призвести до зменшення 

частки ринку для "Розетка.УА". 

- Розробiть ефективнi 

маркетинговi стратегiї для 

привертання нових клiєнтiв та 

пiдтримки iснуючих. - Постiйно 

аналiзуйте дiї конкурентiв та 

реагуйте на їхнi змiни. 
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Продовження таблицi 2.6 

Конкуренцiя з 

маркетплейсами 

Зростаюча популярнiсть 

маркетплейсiв, таких як Prom.ua i 

Allo.ua, може зменшити 

привабливiсть iндивiдуального 

iнтернет-магазину. 

- Постiйно адаптуйтеся до змiн в 

ринкових умовах та розвивайте 

новi стратегiї, щоб виокремитися 

серед конкурентiв. 

Необхiднiсть 

постiйного 

оновлення i 

покращення 

З плином часу потрiбно постiйно 

адаптуватися до змiн у вимогах 

споживачiв i технологiй, щоб 

залишатися 

конкурентоспроможним. 

- Використовуйте новi технологiї 

та iнновацiйнi пiдходи для 

покращення продуктiв та послуг. 

- Зосередьтеся на забезпеченнi 

високої якостi продукцiї та 

обслуговування для збереження 

вiрних клiєнтiв. 

Джерело: сформовано автором 

Дана таблиця надає детальний огляд сильних та слабких сторiн 

"Розетка.УА" порiвняно з конкурентами, а також рекомендацiї щодо 

подальшого розвитку пiдприємства. 

Оцiнимо конкурентоспроможнiсть пiдприємства за допомогою 

використання методу Мак-Кiнсi , який слугує визначенням стратегiчних 

прiоритетiв для кожного бiзнес-напрямку та розробка рекомендацiй щодо 

ресурсного забезпечення, маркетингової стратегiї та iнновацiйного розвитку. 

Це дозволяє пiдприємству ефективнiше розподiляти ресурси, оптимiзувати 

портфель продуктiв та послуг, пiдвищити конкурентоспроможнiсть та 

забезпечити стiйке зростання в довгостроковiй перспективi. 

Оцiнювання проводилось експертами електронної комерцiї за певними 

критерiями вiд 1 до 5 балiв. Ваговi коефiцiєнти цих показникiв визначались на 

основi голосування та медiанного способу. Всього було 5 експертiв (табл. 2.7 

та табл. 2.8). 
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Таблиця 2.7 

Результати оцiнювання експертами фактору оцiнки 

«Конкурентоспроможнiсть»  для побудови матрицi Мак-Кiнсi 

Найменування 

показникiв 

Коефiцiєнт 

вагомостi 

Експертнi оцiнки фактору за 5-бальною 

шкалою 

Вага 

середнє 

значення 1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 6 7 8 

Електронiка та побутова технiка 

Динамiка рiвня цiн 20% 4 4 5 4 4 0,84 

Вiдносна частка ринку 10% 5 4 4 4 4 0,42 

Привабливiсть асортименту 15% 5 5 4 5 5 0,72 

Iмiдж пiдприємства 15% 5 5 4 4 5 0,69 

Темпи зростання прибуткiв 20% 3 3 3 2 4 0,6 

Рiвень витрат 20% 2 2 2 4 3 0,52 

 Товари для дому 3,79 

Динамiка рiвня цiн 20% 4 4 4 5 5 0,88 

Вiдносна частка ринку 10% 4 4 4 4 4 0,4 

Привабливiсть асортименту 15% 5 5 4 4 4 0,66 

Iмiдж пiдприємства 15% 5 5 4 4 4 0,66 

Темпи зростання прибуткiв 20% 3 3 3 2 4 0,6 

Рiвень витрат 20% 2 2 2 2 3 0,44 

 Одяг, взуття та аксесуари 3,64 

Динамiка рiвня цiн 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Вiдносна частка ринку 10% 3 3 3 3 3 0,3 

Привабливiсть асортименту 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Iмiдж пiдприємства 15% 4 4 4 5 5 0,66 

Темпи зростання прибуткiв 20% 3 3 2 3 3 0,56 

Рiвень витрат 20% 3 3 2 3 3 0,56 

 Офiс, школа, книги 3,28 

Динамiка рiвня цiн 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Вiдносна частка ринку 10% 2 2 2 2 2 0,2 

Привабливiсть асортименту 15% 3 3 3 4 3 0,48 

Iмiдж пiдприємства 15% 4 3 4 4 5 0,6 

Темпи зростання прибуткiв 20% 2 2 1 1 1 0,28 

Рiвень витрат 20% 1 1 1 2 2 0,3 

 Краса та здоров'я 2,46 

Динамiка рiвня цiн 20% 4 4 4 3 3 0,72 

Вiдносна частка ринку 10% 4 4 4 3 3 0,36 

Привабливiсть асортименту 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Iмiдж пiдприємства 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Темпи зростання прибуткiв 20% 2 3 3 3 3 0,56 

Рiвень витрат 20% 2 2 2 2 2 0,4 

 Сантехнiка та ремонт 3,24 

Динамiка рiвня цiн 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Вiдносна частка ринку 10% 2 2 2 2 2 0,2 

Привабливiсть асортименту 15% 2 2 2 2 1 0,27 

Iмiдж пiдприємства 15% 2 2 2 2 2 0,3 

Темпи зростання прибуткiв 20% 1 1 1 2 2 0,28 
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Продовження таблицi 2.7 

 

 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 

Рiвень витрат 20% 1 1 2 2 2 0,32 

 Дача, сад, город 1,97 

Динамiка рiвня цiн 20% 4 4 4 4 4 0,8 

Вiдносна частка ринку 10% 3 3 3 3 3 0,3 

Привабливiсть асортименту 15% 3 3 3 4 4 0,51 

Iмiдж пiдприємства 15% 4 4 4 4 5 0,63 

Темпи зростання прибуткiв 20% 3 2 3 3 3 0,56 

Рiвень витрат 20% 2 2 2 2 2 0,4 

 Товари для дiтей 3,2 

Динамiка рiвня цiн 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Вiдносна частка ринку 10% 2 2 2 2 2 0,2 

Привабливiсть асортименту 15% 4 4 3 3 4 0,54 

Iмiдж пiдприємства 15% 3 3 4 4 3 0,51 

Темпи зростання прибуткiв 20% 3 3 2 2 3 0,52 

Рiвень витрат 20% 3 3 2 2 2 0,48 

 Алкогольнi напої та продукти харчування 2,85 

Динамiка рiвня цiн 20% 4 5 5 5 5 0,96 

Вiдносна частка ринку 10% 5 5 4 5 5 0,48 

Привабливiсть асортименту 15% 5 5 5 5 5 0,75 

Iмiдж пiдприємства 15% 5 5 5 5 5 0,75 

Темпи зростання прибуткiв 20% 3 2 2 3 3 0,52 

Рiвень витрат 20% 3 3 3 3 3 0,6 

 Спорт i захоплення 4,06 

Динамiка рiвня цiн 20% 3 3 3 3 5 0,68 

Вiдносна частка ринку 10% 3 3 3 3 4 0,32 

Привабливiсть асортименту 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Iмiдж пiдприємства 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Темпи зростання прибуткiв 20% 2 2 2 3 3 0,48 

Рiвень витрат 20% 1 1 1 3 2 0,32 

 Iнструменти та автотовари 3 

Динамiка рiвня цiн 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Вiдносна частка ринку 10% 3 3 3 2 2 0,26 

Привабливiсть асортименту 15% 3 3 3 3 3 0,45 

Iмiдж пiдприємства 15% 3 3 3 3 2 0,42 

Темпи зростання прибуткiв 20% 2 2 2 3 2 0,44 

Рiвень витрат 20% 3 3 2 2 2 0,48 

 Зоотовари 2,65 

Динамiка рiвня цiн 20% 2 2 2 3 2 0,44 

Вiдносна частка ринку 10% 2 2 2 1 1 0,16 

Привабливiсть асортименту 15% 2 2 2 2 2 0,3 

Iмiдж пiдприємства 15% 3 3 3 2 2 0,39 

Темпи зростання прибуткiв 20% 2 2 2 2 2 0,4 

Рiвень витрат 20% 2 2 2 1 1 0,32 

 100%      2,01 



38  

Таблиця 2.8 

Результати оцiнювання експертами фактору оцiнки «Привабливiсть» 

для побудови матрицi Мак-Кiнсi 

Найменування показникiв Коеф

iцiєнт 

вагом

остi 

Експертнi оцiнки фактору за 5-бальною 

шкалою 

Вага 

середнє 

значення 1 2 3 4 5 

1 2 3 4 5 6 7 8 

Електронiка та побутова технiка 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 
5 4 4 4 5 0,44 

Мiсткiсть ринку 20% 4 4 4 4 4 0,8 

Темпи зростання галузi 15% 3 3 4 4 4 0,54 

Рiвень конкуренцiї 15% 5 5 5 4 4 0,69 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 4 4 3 3 4 0,72 

Галузева норма прибутку 20% 3 3 3 4 4 0,68 

 Товари для дому 3,87 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 4 4 4 4 5 0,42 

Мiсткiсть ринку 20% 3 4 4 3 4 0,72 

Темпи зростання галузi 15% 3 3 3 3 4 0,48 

Рiвень конкуренцiї 15% 4 4 4 3 3 0,54 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 4 4 4 3 3 0,72 

Галузева норма прибутку 20% 3 3 3 3 4 0,64 

 Одяг, взуття та аксесуари 3,52 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 4 4 4 4 4 0,4 

Мiсткiсть ринку 20% 3 3 3 2 3 0,56 

Темпи зростання галузi 15% 5 5 5 5 5 0,75 

Рiвень конкуренцiї 15% 4 4 4 5 4 0,63 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 3 3 4 4 4 0,72 

Галузева норма прибутку 20% 3 3 2 3 3 0,56 

 Офiс, школа, книги 3,62 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 4 4 4 4 4 0,4 

Мiсткiсть ринку 20% 3 3 3 3 2 0,56 

Темпи зростання галузi 15% 3 3 3 2 3 0,42 

Рiвень конкуренцiї 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Галузева норма прибутку 20% 2 2 2 2 3 0,44 

 Краса та здоров'я 3,02 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 3 3 4 4 3 0,34 

Мiсткiсть ринку 20% 3 3 3 4 4 0,68 

Темпи зростання галузi 15% 3 3 3 3 3 0,45 

Рiвень конкуренцiї 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 4 4 4 4 4 0,8 

Галузева норма прибутку 20% 3 3 2 3 4 0,6 

 Сантехнiка та ремонт 3,47 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 3 3 3 3 3 0,3 

Мiсткiсть ринку 20% 2 2 3 3 2 0,48 

Темпи зростання галузi 15% 2 2 2 3 3 0,36 

Рiвень конкуренцiї 15% 3 4 4 4 4 0,57 
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Продовження таблицi 2.8 

 

 

1 2 3 4 5 6 7 8 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 4 4 4 4 4 0,8 

Галузева норма прибутку 20% 3 3 3 3 3 0,6 

 Дача, сад, город 3,11 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 4 4 4 4 5 0,42 

Мiсткiсть ринку 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Темпи зростання галузi 15% 3 3 2 2 2 0,36 

Рiвень конкуренцiї 15% 4 4 4 4 5 0,63 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 3 3 3 3 3 0,6 

Галузева норма прибутку 20% 3 2 2 3 3 0,52 

 Товари для дiтей 3,13 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 3 4 4 3 4 0,36 

Мiсткiсть ринку 20% 2 2 2 2 2 0,4 

Темпи зростання галузi 15% 2 2 2 2 2 0,3 

Рiвень конкуренцiї 15% 2 2 2 2 2 0,3 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 2 2 2 2 2 0,4 

Галузева норма прибутку 20% 3 3 2 2 3 0,52 

 Алкогольнi напої та продукти харчування 2,28 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 5 5 5 5 5 0,5 

Мiсткiсть ринку 20% 5 5 4 5 5 0,96 

Темпи зростання галузi 15% 5 5 5 5 5 0,75 

Рiвень конкуренцiї 15% 5 5 5 5 5 0,75 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 4 4 5 5 5 0,92 

Галузева норма прибутку 20% 2 3 3 3 3 0,64 

 Спорт i захоплення 4,52 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 4 4 4 4 4 0,4 

Мiсткiсть ринку 20% 2 2 2 3 3 0,48 

Темпи зростання галузi 15% 2 2 2 2 3 0,33 

Рiвень конкуренцiї 15% 3 3 3 4 4 0,51 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 4 4 3 3 3 0,68 

Галузева норма прибутку 20% 3 3 2 2 2 0,48 

 Iнструменти та автотовари 2,88 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 3 3 3 4 4 0,34 

Мiсткiсть ринку 20% 3 3 3 2 2 0,52 

Темпи зростання галузi 15% 2 2 2 3 3 0,36 

Рiвень конкуренцiї 15% 4 4 4 4 4 0,6 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 4 4 4 4 4 0,8 

Галузева норма прибутку 20% 2 3 3 2 3 0,52 

 Зоотовари 3,14 

Квалiфiкацiя керiвникiв та працiвникiв 10% 3 3 3 4 4 0,34 

Мiсткiсть ринку 20% 2 2 2 3 3 0,48 

Темпи зростання галузi 15% 2 2 2 2 2 0,3 

Рiвень конкуренцiї 15% 4 4 4 3 3 0,54 

Тенденцiї змiни кiлькостi конкурентiв 20% 
3 3 3 3 4 0,64 

Галузева норма прибутку 20% 2 2 3 3 3 0,52 

 100%      2,82 
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За результатами оцiнювання факторiв «Привабливiсть» та 

«Конкурентоспроможнiсть» для ТОВ "Розетка.УА" складемо вихiднi данi для 

побудови матрицi(табл.2.9). 

Таблиця 2.9 

Структура  матрицi Мак-Кiнсi 

Найменування показника Конкурентос-

проможнiсть  

Привабливiсть 

ринку 
Продажи 

Структура 

продаж 

Електронiка та побутова 

технiка 
3,79 3,87 900 000 7,62% 

Товари для дому 3,64 3,52 1 120 000 9,48% 
Одяг, взуття та аксесуари  3,28 3,62 650 000 5,50% 

Офiс, школа, книги 2,46 3,02 1 100 000 9,31% 

Краса та здоров'я  3,24 3,47 1 350 000 11,42% 

Сантехнiка та ремонт  1,97 3,11 870 000 7,36% 
Дача, сад, город  3,2 3,13 960 000 8,12% 

Товари для дiтей  2,85 2,28 800 000 6,77% 
Алкогольнi напої та 

продукти харчування 

4,06 4,52 1 600 000 13,54% 

Iнструменти та автотовари 2,65 3,14 900 000 7,62% 

Спорт i захоплення  2,65 2,88 567 000 4,80% 

Зоотовари 2,01 2,82 1 000 000 8,46% 

     
  

11 817 000 100,00% 

По    горизонтальнiй    осi    вiдклали    значення    фактору 

«конкурентоспроможнiсть», по вертикальнiй – «привабливiсть ринку». 

Матрицю розлили на 9 квадратiв. (рис. 2.2). 

 

Рис. 2.2. Матриця Мак-Кiнсi для ТОВ "Розетка.УА" 

Джерело: сформовано автором 

https://rozetka.com.ua/ua/shoes_clothes/c1162030/
https://rozetka.com.ua/ua/office-school-books/c4625734/
https://rozetka.com.ua/ua/krasota-i-zdorovje/c4629305/
https://rozetka.com.ua/ua/santekhnika-i-remont/c4628418/
https://rozetka.com.ua/ua/dacha-sad-ogorod/c2394297/
https://rozetka.com.ua/ua/kids/c88468/
https://rozetka.com.ua/ua/alkoholnie-napitki-i-produkty/c4626923/
https://rozetka.com.ua/ua/alkoholnie-napitki-i-produkty/c4626923/
https://rozetka.com.ua/ua/instrumenty-i-avtotovary/c4627858/
https://rozetka.com.ua/ua/sport-i-uvlecheniya/c4627893/
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Матриця Мак-Кiнсi, зображена на рисунку 2.2, демонструє розподiл 

рiзних категорiй товарiв за двома основними параметрами: привабливiсть 

ринку та конкурентоспроможнiсть. Вона роздiлена на чотири основнi зони, якi 

позначенi кольорами: червона, жовта та зелена. Розташування категорiй у цих 

зонах дозволяє зробити висновки щодо стратегiчних напрямкiв дiяльностi 

компанiї. 

Привабливiсть ринку та конкурентоспроможнiсть 

Зелена зона (висока привабливiсть та висока конкурентоспроможнiсть): 

Ця зона включає категорiї товарiв, якi є найпривабливiшими для ринку i де 

"Розетка.УА" має високу конкурентоспроможнiсть. Категорiї в цiй зонi, такi 

як "Алкогольнi напої та продукти харчування", "Електронiка та побутова 

технiка", i "Товари для дому", мають високий потенцiал для зростання та 

розвитку. Це свiдчить про те, що компанiя повинна iнвестувати в цi категорiї, 

оскiльки вони можуть забезпечити найбiльше зростання та прибуток. 

Жовта зона (середня привабливiсть та середня 

конкурентоспроможнiсть): Тут знаходяться такi категорiї, як "Краса та 

здоров'я", "Одяг, взуття та аксесуари", i "Сантехнiка та ремонт". Цi категорiї 

мають потенцiал для зростання, але для досягнення успiху може знадобитися 

бiльше зусиль та iнвестицiй. Розетка.УА може розглянути можливiсть 

вдосконалення своєї конкурентної позицiї в цих категорiях за допомогою 

маркетингових кампанiй, покращення якостi товарiв та розширення 

асортименту. 

Червона зона (низька привабливiсть та низька 

конкурентоспроможнiсть): Категорiї, розташованi в цiй зонi, такi як "Товари 

для дiтей", "Офiс, школа, книги" та "Зоотовари", не є привабливими для ринку 

i компанiя має низьку конкурентоспроможнiсть у них. Вкладення в цi категорiї 

можуть бути ризикованими та не приносити бажаного результату. Компанiї 

варто розглянути можливiсть скорочення або зовсiм вiдмови вiд iнвестицiй у 

цi категорiї. 

 

https://rozetka.com.ua/ua/alkoholnie-napitki-i-produkty/c4626923/
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Стратегiчнi рекомендацiї: 

Основну увагу слiд придiлити категорiям iз зеленої зони. Iнвестування в 

маркетинг, розвиток продуктiв та покращення клiєнтського сервiсу в цих 

категорiях допоможе "Розетка.УА" закрiпити та посилити свою лiдерську 

позицiю. 

Категорiї з жовтої зони мають середнiй рiвень привабливостi та 

конкурентоспроможностi. Рекомендується проводити ринковi дослiдження 

для визначення можливих шляхiв пiдвищення конкурентоспроможностi та 

залучення клiєнтiв у цих сегментах. 

В червонiй зонi знаходяться категорiї з низьким потенцiалом. Компанiї 

варто зважити можливiсть зменшення iнвестицiй у цi категорiї, що дозволить 

перенаправити ресурси на бiльш перспективнi напрямки. 

Загалом, "Розетка.УА" має зосередитись на максимiзацiї прибутку вiд 

найпривабливiших категорiй та покращеннi конкурентних позицiй у 

потенцiйно вигiдних сегментах. Це дозволить оптимiзувати використання 

ресурсiв i забезпечити стале зростання компанiї. 

Одним iз ефективних методiв оцiнки конкурентоспроможностi є 

графiчний метод, зокрема побудова багатокутника конкурентоспроможностi. 

Цей метод дозволяє наочно порiвняти ключовi показники пiдприємства з 

основними конкурентами, що є важливим для визначення його сильних i 

слабких сторiн. У цьому дослiдженнi ми порiвняємо конкурентнi позицiї ТОВ 

«Розетка.УА» з основними конкурентами на українському ринку електронної 

комерцiї: Allo.ua, Prom.ua, Comfy.ua та Bigl.ua. 

Для цього визначаємо 10 основних критерiїв оцiнки, таких як якiсть 

продукцiї, цiна, iмiдж компанiї, квалiфiкацiя персоналу, рекламна пiдтримка 

та iншi. Пiсля цього виставляємо бали за кожним критерiєм з урахуванням 

максимальної оцiнки в 10 балiв ( табл. 2.10). 
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Таблиця 2.10 

Шкала критерiїв для оцiнки конкурентоспроможностi ТОВ 

«Розетка.УА» 

Критерiї 

Пiдприємства 

Розетка.УА Allo.ua Prom.ua Comfy.ua Bigl.ua 

1. Асортимент продукцiї 10 8 9 7 7 

2. Якiсть продукцiї 8 7 7 8 7 

3. Цiни 8 7 8 7 7 

4. Квалiфiкацiя 

персоналу 

7 9 7 9 7 

5. Якiсть обслуговування 7 9 8 9 6 

6. Доставка 10 8 7 8 7 

7. Зручнiсть сайту 10 8 8 9 8 

8. Реклама i маркетинг 9 7 8 8 7 

9. Iмiдж компанiї 9 9 7 8 7 

10. Фiрмовi магазини 

та  iнтернет торгiвля 

9 9 7 8 7 

Джерело: сформовано автором 

На пiдставi даних табл. 2.10 будуємо багатокутник 

конкурентоспроможностi ТОВ «Розетка.УА» (рис. 2.3). 

 

Рис.2.3 Багатокутник конкурентоспроможностi ТОВ «Розетка.УА» та 

його основних конкурентiв 
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44  

Джерело: сформовано автором 

На основi побудованого багатокутника конкурентоспроможностi 

(рис.2.3) можна зробити висновки про позицiї ТОВ «Розетка.УА» вiдносно 

основних конкурентiв: Allo.ua, Prom.ua, Comfy.ua, Bigl.ua. 

«Розетка.УА» демонструє високий рiвень конкурентоспроможностi за 

кiлькома ключовими критерiями. Зокрема, компанiя має найбiльший 

асортимент продукцiї, що робить її привабливою для широкого кола 

споживачiв. Якiсть продукцiї також на високому рiвнi, що свiдчить про 

надiйнiсть i вiдповiднiсть очiкуванням клiєнтiв. 

Цiни в «Розетка.УА» є конкурентними, що дозволяє приваблювати 

цiновочутливих клiєнтiв. Доставка товарiв здiйснюється швидко i надiйно, що 

є значною перевагою компанiї на ринку. Вебсайт «Розетка.УА» вважається 

найбiльш зручним серед конкурентiв, що сприяє позитивному досвiду покупок 

i збiльшує кiлькiсть повторних замовлень. 

Маркетингова стратегiя компанiї ефективна, що допомагає залучати 

нових клiєнтiв i пiдтримувати високий рiвень продажiв. Iмiдж «Розетка.УА» 

також є одним iз найвищих на ринку, що вiдображає високу довiру клiєнтiв до 

бренду. 

Однак, є аспекти, якi потребують покращення. Зокрема, квалiфiкацiя 

персоналу i якiсть обслуговування в Allo.ua i Comfy.ua оцiнюються вище, що 

вказує на можливостi для вдосконалення в «Розетка.УА». Загалом, компанiя 

має значнi переваги, якi дозволяють їй утримувати лiдерськi позицiї та 

залучати нових клiєнтiв, але не варто забувати про необхiднiсть постiйного 

вдосконалення сервiсу та професiйного розвитку персоналу. 

Таким чином, загальний аналiз показує, що ТОВ «Розетка.УА» є дуже 

конкурентоспроможним пiдприємством з потужними позицiями на ринку, але 

має простiр для покращення в окремих аспектах своєї дiяльностi. 
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РОЗДIЛ 3 

РОЗРОБЛЕННЯ ПРОПОЗИЦIЙ, ЩОДО УДОСКОНАЛЕННЯ 

КОНКУРЕНТОСПРОМОЖНОСТI ТОВ «РОЗЕТКА. УА» 

 

3.1. Основнi напрями пiдвищення конкурентоспроможностi ТОВ 

«РОЗЕТКА. УА» 

 

 ТОВ "Розетка.УА" вже має певнi позитивнi аспекти, такi як 

широкий асортимент товарiв, вiдмiнну репутацiю та ефективну систему 

логiстики. Проте, для збереження та змiцнення своєї позицiї на ринку потрiбно 

постiйно вдосконалюватися та адаптуватися до змiнних умов. 

Для збiльшення конкурентоспроможностi  пропоную розглянути 

такi заходи (табл. 3.1). 

Таблиця 3.1  

Основнi пропозицiї щодо удосконалення конкурентоспроможностi 

ТОВ "Розетка.УА" 

№ Назва пропозицiї Суть пропозицiї Очiкуваний результат 

1 Розширення 

асортименту 

товарiв 

Введення в продаж 

ексклюзивних та люксових 

товарiв пiд лiнiйкою 

"Розетка.УА Exclusives", що 

включатиме електронiку, 

аксесуари та iншi продукти 

премiум-класу. 

Привернення уваги клiєнтiв, якi 

цiнують елегантнiсть та розкiш, 

пiдвищення задоволеностi та 

лояльностi клiєнтiв, розширення 

клiєнтської бази, збiльшення 

продажiв премiальних товарiв. 

2 Покращення 

якостi 

обслуговування 

Впровадження програми 

"Сервiсна Спiльнота: 

Партнерство у Вiдносинах", 

яка передбачає регулярнi 

тренiнги для персоналу з 

акцентом на емпатiю, 

ефективне спiлкування та 

розв'язання конфлiктiв. 

Пiдвищення якостi 

обслуговування, збiльшення 

задоволеностi клiєнтiв, побудова 

довгострокових вiдносин з 

клiєнтами, пiдвищення лояльностi 

клiєнтiв. 

3 Активне 

використання 

iнфлюенсерiв для 

просування 

продукцiї 

Залучення популярних 

iнфлюенсерiв для реклами 

продуктiв, що дозволить 

досягти бiльшої охопленостi 

та залучити нових клiєнтiв 

через огляди продукцiї та 

рекомендацiї. 

Збiльшення обiзнаностi бренду, 

залучення нових клiєнтiв, 

пiдвищення продажiв та 

конкурентоспроможностi. 
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Продовження таблицi 3.1 
4 Впровадження 

системи 

оптимiзацiї 

доставки 

OptimoRoute 

Використання системи 

OptimoRoute для оптимiзацiї 

маршрутiв доставки з 

мiнiмальними затратами на час 

i ресурси, аналiзуючи данi про 

мiсця доставки, трафiк та iншi 

фактори. 

Зменшення витрат на пальне та 

знос автотранспорту, пiдвищення 

ефективностi логiстичної 

iнфраструктури, швидка та 

ефективна доставка товарiв 

клiєнтам, пiдвищення 

задоволеностi клiєнтiв. 

5 Розвиток онлайн-

платформи 

"ExpertConnect" 

Впровадження функцiї онлайн-

консультацiй, яка забезпечить 

покупцiв доступом до 

квалiфiкованих консультантiв 

для отримання експертної 

допомоги та рекомендацiй пiд 

час покупок в режимi 

реального часу. 

Пiдвищення продажiв через 

персоналiзованi консультацiї, 

вiдмiннiсть на ринку електронної 

комерцiї, пiдвищення рiвня сервiсу 

та пiдтримки, зручнiсть для 

клiєнтiв, залучення нових клiєнтiв 

та пiдвищення лояльностi 

iснуючих клiєнтiв. 

Джерело: сформовано автором 

Цi заходи сприятимуть пiдвищенню конкурентоспроможностi ТОВ 

"Розетка.УА" за рахунок покращення якостi обслуговування, розширення 

асортименту, оптимiзацiї логiстики та використання сучасних маркетингових 

iнструментiв. Розглянемо кожен бiльш детально: 

1. Розширення асортименту товарiв. 

 "Розетка.УА Exclusives" 

Заходом "Розетка.УА Exclusives" передбачається розширення 

асортименту товарiв, спрямоване на введення в продаж ексклюзивних та 

люксових товарiв. Цi товари будуть позицiонуватися як продукти премiум-

класу, що вiдповiдають вищим стандартам якостi та дизайну. 

Ця iнiцiатива має на метi привернути увагу клiєнтiв, якi цiнують 

елегантнiсть, розкiш та ексклюзивнiсть у покупках. Цей захiд розширення 

асортименту передбачає створення спецiальної лiнiйки, що включатиме 

рiзноманiтнi товарнi категорiї, вiд електронiки до аксесуарiв, пропонуючи 

клiєнтам унiкальний вибiр продукцiї вищого класу. 

Крiм того, планується проведення спецiальних рекламних кампанiй та 

заходiв з просування, спрямованих на пiдвищення уваги до цiєї нової лiнiйки 

товарiв. Таким чином, "Розетка.УА Exclusives" не лише розширюватиме 

асортимент товарiв на платформi, але й пропонуватиме клiєнтам унiкальнi, 
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премiальнi товари, що вiдповiдають їхнiм вимогам до якостi та естетики. 

2. програми покращення клiєнтського сервiсу може бути: 

"Сервiсна Спiльнота: Партнерство у Вiдносинах" 

Ця iнiцiатива передбачає створення програми "Сервiсна Спiльнота: 

Партнерство у Вiдносинах", яка має на метi пiдвищення якостi обслуговування 

клiєнтiв шляхом проведення регулярних тренiнгiв для персоналу. 

Кожен спiвробiтник буде проходити iндивiдуальнi тренiнги, спрямованi 

на покращення навичок взаємодiї з клiєнтами вiдповiдно до їх потреб та 

очiкувань. Тренiнги будуть орiєнтованi на вивчення емпатiї, ефективного 

спiлкування та розв'язання конфлiктних ситуацiй. Персонал буде навчатися 

виявляти та враховувати емоцiйний стан клiєнтiв, щоб забезпечити бiльш 

глибоке та особисте обслуговування. Такий пiдхiд сприятиме побудовi 

довгострокових вiдносин з клiєнтами та пiдвищить їх задоволенiсть вiд 

сервiсу. 

Програма буде постiйно оновлюватися та адаптуватися до змiн у 

вимогах та потребах клiєнтiв та ринку. Персонал буде отримувати постiйну 

пiдтримку та навчання для забезпечення найвищого рiвня обслуговування. 

Ця програма не лише пiдвищить якiсть обслуговування клiєнтiв, а й 

допоможе збiльшити їхню лояльнiсть та задоволенiсть вiд взаємодiї з 

компанiєю "Розетка.УА". 

3. Активне використання iнфлюенсерiв для просування продукцiї. 

Впровадження iнновацiйних маркетингових стратегiй, зокрема активне 

використання соцiальних мереж та iнфлюенсерiв, може стати ключовим 

фактором у пiдвищеннi конкурентоспроможностi пiдприємства. 

Пiдприємство може залучити популярних iнфлюенсерiв, якi мають 

велику аудиторiю в соцiальних мережах, для реклами своїх продуктiв. Це 

дозволить досягти бiльшої охопленостi та залучити нових клiєнтiв. 

Iнфлюенсери можуть робити огляди продукцiї, демонструвати її переваги та 

рекомендувати її своїм пiдписникам. 

Впровадження iнновацiйних маркетингових стратегiй через активне 
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використання соцiальних мереж та iнфлюенсерiв може значно збiльшити 

обiзнанiсть бренду, залучити нових клiєнтiв та пiдвищити 

конкурентоспроможнiсть пiдприємства. 

4. Впровадження системи оптимiзацiї доставки OptimoRoute 

OptimoRoute - iнновацiйна система оптимiзацiї маршрутiв доставки, яка 

базується на використаннi передових технологiй штучного iнтелекту та 

алгоритмiв машинного навчання. Ця система дозволяє ефективно планувати 

маршрути доставки з мiнiмальними затратами на час i ресурси. 

Система аналiзує велику кiлькiсть даних про мiсця доставки, трафiк, 

часи роботи i iншi фактори, щоб знайти найкращi маршрути для доставки 

товарiв. OptimoRoute допомагає мiнiмiзувати витрати на пальне, час та iншi 

ресурси, забезпечуючи оптимальнi маршрути для водiїв та транспортних 

засобiв. Система може автоматично коригувати маршрути в реальному часi в 

разi змiн у умовах дорожнього руху, погодних умовах або iнших 

непередбачуваних обставинах. Завдяки оптимальному плануванню маршрутiв 

та уникненню заторiв, система допомагає зменшити час доставки та 

пiдвищити задоволенiсть клiєнтiв. Оптимiзацiя маршрутiв дозволяє зменшити 

витрати на пальне, знос автотранспорту та iншi операцiйнi витрати, що сприяє 

пiдвищенню ефективностi бiзнесу. 

Впровадження системи OptimoRoute дозволить ТОВ "Розетка.УА" 

значно пiдвищити ефективнiсть своєї логiстичної iнфраструктури, 

забезпечивши швидку та ефективну доставку товарiв клiєнтам. 

5. Розвиток онлайн-платформи  

"ExpertConnect" - iнновацiйна функцiя онлайн-консультацiй, яка 

забезпечить покупцiв ТОВ "Розетка.УА" доступом до квалiфiкованих 

консультантiв для отримання експертної допомоги та рекомендацiй пiд час 

покупок. 

 Клiєнти можуть отримати iндивiдуальнi консультацiї в режимi 

реального часу вiд професiйних фахiвцiв з рiзних галузей, що дозволяє їм 

зробити обдуманi рiшення пiд час покупок. 
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Персоналiзованi консультацiї сприятимуть зростанню продажiв, 

оскiльки вони допоможуть клiєнтам знайти оптимальнi товари та послуги, якi 

вiдповiдають їхнiм потребам i вимогам. 

Впровадження функцiї онлайн-консультацiй дозволить ТОВ 

"Розетка.УА" вiдрiзнятися на ринку електронної комерцiї, пропонуючи 

клiєнтам додатковий рiвень сервiсу та пiдтримки пiд час покупок. 

Впровадження "ExpertConnect" стане ключовим кроком у розвитку 

онлайн-платформи ТОВ "Розетка.УА" та забезпечить покупцiв зручною та 

ефективною можливiстю отримання квалiфiкованих консультацiй пiд час 

онлайн-шопiнгу. 

 

 

3.2. Оцiнка очiкуваних результатiв вiд впровадження заходу 

 

 Для покращення конкурентоспроможностi ТОВ "Розетка.УА" на ринку 

електронної комерцiї, важливо врахувати результати проведеного аналiзу 

трикутника конкурентоспроможностi. Згiдно з аналiзом, слабкими аспектами 

компанiї є квалiфiкацiя персоналу та якiсть обслуговування клiєнтiв. Цi 

фактори суттєво впливають на загальну задоволенiсть клiєнтiв та їхню 

лояльнiсть до бренду. 

З метою змiцнення позицiй на ринку та пiдвищення рiвня задоволеностi 

клiєнтiв, обрано захiд "Покращення якостi обслуговування", який передбачає 

впровадження програми "Сервiсна Спiльнота: Партнерство у Вiдносинах". Ця 

iнiцiатива спрямована на пiдвищення компетентностi персоналу у сферi 

обслуговування через проведення спецiалiзованих тренiнгiв. Пiдготовка 

спiвробiтникiв до ефективної взаємодiї з клiєнтами допоможе створити бiльш 

позитивний досвiд обслуговування та пiдвищити конкурентоспроможнiсть 

компанiї на ринку. 

Для впровадження цiєї програми необхiдно органiзувати тренiнги для 

персоналу, забезпечити необхiднi навчальнi матерiали та залучити 
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квалiфiкованих тренерiв. Тренiнги будуть проводитися для всiх працiвникiв, 

якi взаємодiють iз клiєнтами, з метою пiдвищення їхньої компетентностi у 

сферi обслуговування. 

Планується, що тренiнги будуть проведенi в м. Києвi, Львовi, Одесi, 

Харковi, Днiпрi та Вiнниччинi . Для кожного мiста необхiдно залучити по два 

тренери. Тренiнги триватимуть по два днi в кожному мiстi. Таким чином, для 

охоплення всiх мiст, необхiдно залучити 2 тренерiв, якi будуть подорожувати 

мiж мiстами. 

Оплата працi тренерiв погодинна: 500 грн. за годину (з урахуванням 

податкiв та зборiв), тренiнги будуть проводитися по 8 годин на день. 

Вiдповiдно, витрати на оплату працi одного тренера складуть: 500 х 8 х 2 днi 

= 8000 грн. 

Таблиця 3.2  

Витрати на проведення тренiнгiв 

№п/п Стаття витрат Кiлькiсть Цiна, 

грн 

Загальнi витрати, 

грн 

1. Оренда примiщення для 

тренiнгiв 

6 5000 30000 

2. Витрати на оплату працi тренерiв 2 48000 96000 

3. Навчальнi матерiали та витратнi 

матерiали 

- - 10000 

4. Логiстичнi витрати - - 6000  
Всього 

  
142000 

Джерело: сформовано автором 

Впровадження програми "Сервiсна Спiльнота: Партнерство у 

Вiдносинах" дозволить значно пiдвищити якiсть обслуговування клiєнтiв, що, 

в свою чергу, сприятиме збiльшенню лояльностi та задоволеностi споживачiв, 

а також змiцненню позицiй ТОВ "Розетка.УА" на ринку електронної комерцiї. 

Пiсля реалiзацiї заходу "Покращення якостi обслуговування" очiкується 

пiдвищення зростання задоволеностi клiєнтiв та їх лояльностi, а також 

збiльшення обсягiв продажiв та прибутку пiдприємства, а також посилення 

позицiї бренду на ринку. 



51  

Для прогнозування приросту чистого доходу вiд реалiзацiї цього заходу 

внаслiдок акцiї проведено опитування провiдних спецiалiстiв вiддiлу 

маркетингу та скористалися методом експертних оцiнок (див. табл. 3.2). 

Таблиця 3.2                                       

Результати опитування експертiв 

Експерти 1 2 3 4 5 6 7 

Прирiст 

чистого 

доходу 

вiд 

реалiзацiї, 

тис. грн. 

47233 42427 45457 44956 41994 45237 41298 

Джерело: сформовано автором 

Величини даного прогнозу необхiдно перевiрити на надiйнiсть i 

типовiсть. 

Визначуємо середнє квадратичне вiдхилення, що характеризує 

розсiювання думок окремих експертiв порiвняно середнього значення. 

𝛼 = √
∑(О𝑖−Осер)2

𝑛
     (3.1) 

Промiжнi розрахунки представленi у табл.3.3. 

Таблиця 3.3 

Промiжнi розрахунки для визначення середньоквадратичного 

вiдхилення 

 № Експерти 1 2 3 4 5 6 7 Разом 

1. 

Прирiст 
чистого 

доходу 

(виручки) вiд 
реалiзацiї Оi, 

тис грн 

47233 42427 45457 44956 41994 45237 41298 - 

2. Осер 44086  

3. 
 

 

3147 -1659 1371 870 -2092 1151 -2788 - 

4.  9903609 2752281 1879641 756900 4376464 1324801 7772944 28766640 

Джерело: сформовано автором 
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𝛼 = √∑(О𝑖−Осер)2

𝑛
= √

28766640

7
= 2027,2 тис. грн. 

Визначимо коефiцiєнт варiацiї, який характеризує однорiднiсть 

сукупностi думок експертiв: 

𝜔 =
𝛼

𝑄сер
 = 

2027,2

44086
 ∙ 100% = 4,6% 

Розрахункове значення коефiцiєнта варiацiї ω < 33%, тому сукупнiсть 

думок експертiв можна вважати однорiдною, що вказує на можливiсть 

використання експертних оцiнок для виконання подальших розрахункiв.  

Визначаємо за методом медiан найбiльш вiрогiдний обсяг продажу (В) i 

приймаємо його на рiвнi 44956 тис. грн. як середнє значення ряду, де 

песимiстичне (найменше) значення (П) – 41298, оптимiстичне (найбiльше) 

значення (О) – 47233. 

Розраховуємо прогнознi значення зростання обсягiв реалiзацiї продукцiї 

внаслiдок проведення заходу. 

ОП = ( О + 4 * В + П) / 6 = (47233 +4*44956+41298) / 6=  44725,83 тис. 

грн. 

Розраховуємо прирiст чистого доходу (виручки) вiд реалiзацiї продукцiї: 

44725,83 / 25463875,00 * 100% = 0,17%,  

де  25463875,00 тис.грн. – значення чистого доходу (виручки) вiд 

реалiзацiї продукцiї за 2023 рiк. 

Чистий дохiд вiд реалiзацiї продукцiї в проєктному роцi складе:  

25463875,00  + 44725,83 = 25508600,83 тис.грн. 

Знайдемо величину повних витрат в проектному роцi. До впровадження 

заходу повнi витрати на виробництво i реалiзацiю склали 25337428,00 тис.грн., 

у т.ч. змiннi витрати –  19393267,4 тис.грн., постiйнi витрати –  5944160,61 тис. 

грн.  

Обчислимо прирiст змiнних витрат внаслiдок реалiзацiї заходу: 

19393267,4 * 0,0017 = 32968,55 тис. грн. 

Проведення заходу потребує витрат у розмiрi 142 тис. грн., тому прирiст 

повних витрат складе: 
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Прирiст повних витрат = 32968,55 + 142= 33110,55 тис. грн. 

Розрахуємо прирiст прибутку вiд реалiзацiї продукцiї в проєктному роцi:  

∆Пр = 44725,83 – 33110,55= 11615,28 тис. грн. 

Прирiст чистого додаткового прибутку вiд реалiзацiї продукцiї буде 

становити:  

11615,28 * (1-0,18) = 9524,53 тис.грн.  

Наведемо очiкуванi результати вiд проведення заходу (табл. 3.4).  

Таблиця 3.4 

Очiкуванi результати вiд проведення заходу 

Показники 

Значення 

показника, 

тис.грн. 

Прирiст чистого доходу (виручки) вiд реалiзацiї продукцiї 44725,83 

Прирiст повних витрат на виробництво та реалiзацiю 

продукцiї 
33110,55 

Прирiст прибутку вiд реалiзацiї продукцiї 11615,28 

Прирiст чистого прибутку 9524,53 

Джерело: сформовано автором 

Отже, проведення заходу сприятиме очiкуваному приросту чистого 

доходу (виручки) вiд реалiзацiї продукцiї на 44725,83 тис. грн. При цьому, 

прирiст повних витрат на виробництво та реалiзацiю продукцiї очiкується на 

рiвнi 33110,55 тис. грн. Очiкується збiльшення прибутку вiд реалiзацiї 

продукцiї на 11615,28  тис. грн, що призведе до приросту чистого прибутку на 

9524,53 тис. грн. 
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3.3. Вплив запропонованого заходу на основнi показники дiяльностi  

пiдприємства 

 

Зважаючи на запровадження заходу "Покращення якостi 

обслуговування", очiкується виокремлення особливої позицiї бренду в 

свiдомостi споживачiв. Нова iнiцiатива допоможе пiдвищити 

поiнформованiсть про наш бренд серед споживачiв, викликаючи їхню 

зацiкавленiсть i позитивну реакцiю. Це, в свою чергу, сприятиме збiльшенню 

обсягiв реалiзацiї продукцiї пiдприємства. 

Подiбним чином, урахувавши отриманi обрахунки стосовно зросту 

чистого доходу вiд реалiзацiї продукцiї, повних витрат на виробництво i 

реалiзацiю продукцiї, обчислимо дiю запропонованого заходу на головнi 

показники роботи пiдприємства (табл. 3.5). 

Таблиця 3.5 

Вплив запропонованого заходу на основнi показники дiяльностi 

ТОВ "Розетка.УА" 

Показник Од.вим. 2023 
Проектний 

рiк 

Абсолютне 

вiдхилення 

Вiдносне 

вiдхилення 

Чистий дохiд вiд 

реалiзацiї продукцiї 

(товарiв, робiт, послуг) 

тис.грн. 25463875 25508600,83 44725,83 0,18 

Повнi витрати на 

виробництво i 

реалiзацiю продукцiю 

тис.грн. 25337428 25370538,55 33110,55 0,13 

Прибуток (збиток) вiд 

реалiзацiї продукцiї 
тис.грн. 126447 138062,28 11615,28 9,19 

Чистий прибуток  тис.грн. 12016 21540,53 9524,53 79,27 

Витрати на 1 грн. 

чистого доходу 
коп. 99,5 99,45 -0,05 -0,05 

Рентабельнiсть 

продукцiї 
% 0,05 0,09 0,04 х 

Рентабельнiсть 

дiяльностi 
% 0,5 0,56 0,06 х 

Джерело: сформовано автором 



55  

Запровадження заходу "Покращення якостi обслуговування" позитивно 

вплинуло на ключовi показники дiяльностi ТОВ "Розетка.УА". Чистий дохiд 

вiд реалiзацiї продукцiї зрiс на 0,18%, що свiдчить про пiдвищення попиту на 

продукцiю компанiї. Повнi витрати на виробництво i реалiзацiю продукцiї 

зросли на 0,13%, що вказує на додатковi витрати, пов'язанi з впровадженням 

заходу, проте цi витрати були ефективно керованi. Прибуток вiд реалiзацiї 

продукцiї збiльшився на 9,19%, що демонструє значне покращення фiнансових 

результатiв. Чистий прибуток зрiс на 79,27%, що вказує на ефективнiсть 

заходу та його значний вплив на прибутковiсть компанiї. Зменшення витрат на 

1 грн чистого доходу та пiдвищення рентабельностi продукцiї i дiяльностi 

свiдчать про покращення загальної ефективностi операцiй.  

Таким чином, захiд "Покращення якостi обслуговування" сприяв 

пiдвищенню конкурентоспроможностi компанiї, покращенню її фiнансового 

стану та змiцненню позицiй на ринку. 
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ВИСНОВКИ 

 

Отже, на   основi   виконаної   квалiфiкацiйної   роботи   на   тему  

«Оцiнювання конкурентоспроможностi пiдприємства ТОВ 

"Розетка.УА"» можна зробити наступi висновки. 

Пiд час написання теоретичного елементу в роботi вивчено, що 

конкурентоспроможнiсть пiдприємства є складним i багатогранним поняттям, 

що вiдображає здатнiсть компанiї ефективно конкурувати на ринку, 

забезпечуючи стiйке зростання та досягнення своїх стратегiчних цiлей. Вона 

визначається здатнiстю пiдприємства надавати продукти чи послуги, якi є 

привабливими для споживачiв, забезпечуючи при цьому вiдповiдний рiвень 

рентабельностi. Основнi складовi конкурентоспроможностi включають якiсть 

продукцiї, iнновацiйнi можливостi, ефективнiсть управлiння, фiнансову 

стiйкiсть, рiвень обслуговування клiєнтiв та ринкову гнучкiсть. Успiшне 

управлiння цими складовими дозволяє пiдприємству створювати й 

утримувати конкурентнi переваги. 

Було визначено, що оцiнювання конкурентоспроможностi пiдприємства 

здiйснюється за допомогою рiзних методiв i моделей, якi дозволяють 

комплексно аналiзувати конкурентнi позицiї компанiї на ринку. Серед 

найбiльш поширених методiв – SWOT-аналiз, методика п'яти сил Портера, 

модель BCG, методи багатофакторного аналiзу та iншi. Кожен з цих пiдходiв 

має свої переваги та обмеження, i вибiр конкретного методу залежить вiд 

специфiки дiяльностi пiдприємства, цiлей аналiзу та доступних ресурсiв. 

Використання комплексного пiдходу до оцiнювання конкурентоспроможностi 

дозволяє отримати бiльш об'єктивну i повну картину ринкових можливостей i 

загроз, що стоять перед пiдприємством. 

Також стало зрозумiло, що конкурентнi переваги пiдприємства можуть 

бути класифiкованi за рiзними ознаками, такими як джерела виникнення 

(внутрiшнi та зовнiшнi), характер переваг (поточнi та перспективнi), рiвень 

реалiзацiї (стратегiчнi та тактичнi) тощо. Основними факторами, що 

впливають на конкурентнi переваги, є iнновацiйнi здiбностi, рiвень 
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технологiчного розвитку, якiсть продукцiї, вартiсть виробництва, квалiфiкацiя 

персоналу, ефективнiсть управлiнських процесiв та iн. Розумiння i правильне 

управлiння цими факторами дозволяє пiдприємству не лише створювати, але 

й утримувати свої конкурентнi позицiї на ринку, що є ключовим для його 

довгострокового успiху i стабiльного розвитку. 

ТОВ «Розетка. УА» є одним з найбiльших торгових пiдприємств в 

Українi, яке працює переважно в онлайн-форматi та має значну присутнiсть на 

ринку як великий маркетплейс. Компанiя має широку мережу точок видачi 

товарiв по всiй країнi та займає найбiльшу частку ринку в онлайн-торгiвлi. 

Розглянувши  звiтнi данi за 2022 та 2023 роки стало видно, значний 

зростання обсягiв виручки вiд реалiзацiї продукцiї, собiвартостi, а також 

адмiнiстративних та витрат на збут. Це може свiдчити про активний розвиток 

бiзнесу та збiльшення обсягiв дiяльностi компанiї. Однак при цьому вiдбулося 

збiльшення загальних витрат на виробництво та реалiзацiю продукцiї, що 

може бути пов'язане з розширенням бiзнесу та збiльшенням обсягiв 

виробництва. 

Було визначено, що ТОВ "Розетка.УА" пропонує клiєнтам надзвичайно 

широкий та глибокий асортимент товарiв, що охоплює майже всi можливi 

категорiї продуктiв. Це дозволяє компанiї задовольняти потреби великої 

кiлькостi споживачiв, надаючи їм можливiсть вибору з багатьох рiзновидiв 

продукцiї в межах кожної категорiї. Iнтенсивне оновлення асортименту 

забезпечує актуальнiсть пропозицiй та пiдтримку конкурентоспроможностi на 

ринку. 

Визначено, що основним типом ринку, на якому працює пiдприємство 

"Розетка.УА", є споживчий ринок, оскiльки вони спрямованi на кiнцевого 

споживача. Проте, вони також працюють з промiжними продавцями, такими 

як виробники, якi продають свої товари через платформу "Розетка.УА". 

В ходi iндивiдуального завдання, було розроблено матрицю Мак-Кiнсi 

яка вiдображає оцiнку привабливостi ринку та конкурентоспроможностi для 

рiзних категорiй товарiв.  
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Провiвши аналiз багатокутника конкурентоспроможностi загальний 

видно,  що ТОВ «Розетка.УА» є дуже конкурентоспроможним пiдприємством 

з потужними позицiями на ринку, але має простiр для покращення в окремих 

аспектах своєї дiяльностi. 

Виходячи з  цього було наведено  рекомендацiї для ТОВ "Розетка.УА" , 

якi стосуються розширення асортименту та посилення маркетингу, iнновацiї 

та покращення якостi продуктiв, пiдвищення лояльностi клiєнтiв, географiчне 

розширення, оптимiзацiя витрат та пiдвищення ефективностi. 

Для пiдвищення конкурентоспроможностi пiдприємства запропоновано 

такi основнi напрями: 

- Розетка.УА Exclusives; 

- Сервiсна Спiльнота: Партнерство у Вiдносинах; 

- Активне використання iнфлюенсерiв для просування продукцiї; 

- Впровадження системи оптимiзацiї доставки OptimoRoute; 

- Впровадження функцiї онлайн-консультацiй "ExpertConnect". 

Реалiзацiя цих напрямiв дозволить «РОЗЕТКА. УА» змiцнити свої 

позицiї на ринку, пiдвищити лояльнiсть клiєнтiв та збiльшити частку ринку. 

Захiд "Покращення якостi обслуговування" не лише пiдвищив 

ефективнiсть дiяльностi ТОВ "Розетка.УА", але й сприяв виокремленню 

особливої позицiї бренду в свiдомостi споживачiв. Збiльшення обсягiв 

продажу та зростання лояльностi клiєнтiв - лише кiлька з переваг, якi нам 

принесе впровадження цього заходу. Вдосконалення якостi обслуговування 

сприятиме збiльшенню конкурентоспроможностi компанiї, створить 

позитивний iмiдж на ринку та пiдвищить загальне задоволення клiєнтiв. 
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ДОДАТКИ 

 Додаток А 

Звiт про фiнансовi результати (Звiт про сукупний дохiд) 

Фiнансовi результати 2023 Р. 

Назва рядка 
Код 

рядка 

За звiтний 

перiод, тис. 

грн 

За 

аналогiчний 

перiод 

попереднього 

року, тис. 

грн 

Чистий дохiд вiд реалiзацiї продукцiї 

(товарiв, робiт, послуг) 
2000 

25 463 

875.00 
18 388 104.00 

Собiвартiсть реалiзованої продукцiї 

(товарiв, робiт, послуг) 
2050 

20 799 

912.00 
14 838 253.00 

Валовий: прибуток 2090 4 663 963.00 3 549 851.00 

Iншi операцiйнi доходи 2120 31 018.00 38 203.00 

Адмiнiстративнi витрати 2130 181 245.00 167 524.00 

Витрати на збут 2150 4 356 271.00 2 996 497.00 

Iншi операцiйнi витрати 2180 154 434.00 254 323.00 

Фiнансовий результат вiд операцiйної 

дiяльностi: прибуток 
2190 3 031.00 169 710.00 

Iншi фiнансовi доходи 2220 15 159.00 2 142.00 

Iншi доходи 2240 30.00  

Фiнансовi витрати 2250 22 396.00 21 621.00 

Iншi витрати 2270 -51 254.00 3 346.00 

Фiнансовий результат до оподаткування: 

прибуток 
2290 47 078.00 146 885.00 

Витрати (дохiд) з податку на прибуток 2300 -35 062.00 -27 823.00 

Чистий фiнансовий результат: прибуток 2350 12 016.00 119 062.00 
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