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Анотація. Функціонування як роздрібної, так і оптової торгівлі передбачає 
використання інструментарію стратегічного розвитку. У статті представлений 
авторський погляд на систему організації управління торгового підприємства. Торгові 
підприємства, реагуючи на зміни зовнішнього середовища, коригують методи продажів і 
форми торгового обслуговування. 

Стратегія розвитку торговельного підприємства орієнтована на досягнення 
довгострокових цілей. Інноваційна організаційна діяльність визначається проблемами 
розвитку торгового підприємства. На реалізацію стратегії значний вплив мають: цілі 
організації торговельної діяльності, цінова політика, система розподілу і просування, 
кадрова політика.  

Новизна авторського підходу полягає в систематизації факторів, що впливають на 
реалізацію інновацій в торгівлі. Це дозволить підприємству зорієнтувати стратегічну  
діяльність на інноваційний шлях розвитку. 
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Організація в системі стратегічного планування підприємства в умовах 
регіональної та національної конкуренції є необхідною умовою розвитку для 
торгових підприємств. Реалізація методів стратегічного аналізу, прогнозування 
та економічного обґрунтування перспективних напрямків розвитку 
забезпечують торговим організаціям підвищення рівня 
конкурентоспроможності. Визначаючи місце стратегічного розвитку в 
організації діяльності торгових підприємств, можна констатувати, що він є 
одним з найприбутковіших фактором комерційної діяльності.  

В  даний час обсяги продажів торговельної мережі залежать від місця 
розташування, асортименту, ціноутворення, торгового сервісу. Організація 
торгівлі на підприємстві дозволяє створити умови для підвищення розвитку, 
вирішення організаційних проблем і забезпечення синергетики виробництва і 
просування [1, с. 202].  

Економічна нестабільність, зменшення реальних наявних доходів 
населення і, як наслідок, оптимізація споживчого кошика 
середньостатистичного українця, виражається у вибірково-витратній моделі 
поведінки, визначає скорочення обсягів обороту торгівлі. Торговельні 
підприємства, реагуючи на зміни зовнішнього середовища, коригують методи 
продажів і форми торгового обслуговування, пристосовуються до інноваційних 
викликів і завойовують привабливі конкурентні позиції. Конкурентні стратегії в 
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торгівлі включать в себе способи і методи дослідження ринку. Підвищення 
ефективності організації торгівлі – комплексний захід, що вимагає взаємодії 
комерційних структур та держави. 

Одним із національних завдань, поставлених урядом в експортній стратегії 
розвитку на період до 2021 року є формування умов для сталого зростання 
виробництва. Досягнення цієї мети вимагає розширення каналів товароруху, що 
забезпечується побудовою системи багатоформатної торгівлі.  

Збільшення кількості форм торгівлі задовольняє і інтереси споживачів. 
Впродовж 2019-го трапилось рекордне зростання пропозиції комерційної 
нерухомості – понад 200 тис. кв. м ввели в експлуатацію тільки в Києві, що 
практично утричі більше, ніж роком раніше і як наслідок загальна кількість 
торговельних площ збільшилася на 16% з початку року і досягла  
1,28 млн кв. м до кінця року [2]. 

З кожним роком зростає частка сучасних форматів торгівлі, протягом 
найближчих двох років очікується ще більш стрімке зростання ринку, адже 
якщо девелопери вчасно введуть в експлуатацію всі заявлені об’єкти, то ринок 
збільшиться майже удвічі. Найбільші з анонсованих об’єктів у  
2020 році будуть локальні ТРЦ New Ray (34 500 кв.м) і White Lines  
(27 тис. кв.м), що надасть 290 тис. кв.м нової пропозиції. Зазначена кількість 
об’єктів потенційно призведе до збільшення рівня вакантності, а отже може 
вплинути на зниження орендних ставок [2].    

Суперництво торгових компаній за частку ринку, обсяги продажів і за 
покупця змушує торговельні організації шукати нові шляхи розвитку бізнесу. 
Стратегічне управління здатне забезпечувати ритейлерам не тільки додатковий 
прибуток за рахунок зростання обсягу продажів, підвищення якості 
торговельного обслуговування. Результативність стратегічного розвитку 
визначається ступенем задоволення як загальних потреб, так і потреб 
споживача, що актуалізує визначення стратегічного розвитку як постійного і 
систематичного процесу моніторингу майбутніх змін в поведінці контактних 
аудиторій і служить формуванню на цій основі шляхів і засобів досягнення 
найкращої ринкової позиції.  

Стратегічна складова розвитку торгівлі формує товарну пропозицію, 
визначає атмосферу торговельного підприємства і формат взаємодії зі 
споживачем, націлений на довгострокову перспективу [3 с. 181].  

Основна мета стратегічного розвитку торговельних підприємств полягає в 
тому, щоб сформувати методику і план дій для досягнення довгострокових 
цілей  мінливої ринкової кон’юнктури. Зміни, що відбуваються в ринковому 
середовищі, вимагають інноваційних методів і способів впровадження. 

Інноваційними перетвореннями слід називати допоміжні, кардинальні і 
зворотні зміни розумових процесів, в організації виготовлення нового продукту 
та надання послуг. Результатами всіх інноваційних змін має бути підвищення 
значень споживчої цінності послуги і товару, таке поняття визначає економічна 
сфера.  

Основне завдання нововведень – це удосконалення, що призводять до 
позитивних результатів. Перетворення, які призводять до збільшення рівня 
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продуктивності, вважаються головним джерелом підвищення прибутковості в 
економіці.  

До інноваційного розвитку в торгівлі відносять всі процеси, пов’язані з 
введенням, комбінуванням або єдністю знань розглянутої діяльності, 
впровадження нових продуктів і послуг.  

Що стосується визначення процесу включення інновацій в торгівельну 
діяльність, то його можна сформулювати наступним чином: це обумовлений 
механізм впровадження підприємствами своїх ідей, технологій, товарів. 
Виключно нових, призначених для успішного їх просування та вдосконалення в 
подальшому. Таким чином, відзначаються високі темпи трансформації галузі, 
які обумовлені активним застосуванням стратегічних рішень.  

Роздрібна торгівля, взаємодіючи як з виробниками, так і з споживачами, 
виступає передовою галуззю впровадження інноваційного інструментарію в 
економіку. Виходячи з цього, доцільно дослідити чинники, що безпосередньо 
впливають на процес втілення стратегії, що сприяють інноваційному розвитку 
роздрібної торгівлі. Всі фактори, що впливають на реалізацію інноваційних 
ідей і засобів, можна розділити на контрольовані і неконтрольовані (рис. 1). 

 

 
Рис. 1. Фактори, що впливають на реалізацію інноваций в торгівлі 

Джерело: авторська розробка 
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Стратегія – це вибір підприємством ключової спрямованості свого 
розвитку, постановка універсальної мети з подальшим підбором шляхів її 
досягнення. Стратегія може створити галузеві позиції підприємству і 
забезпечити внутрішню узгодженість його політики, яка націлена на 
досягнення цих позицій, а також визначає напрямок розвитку підприємства [4. 
с. 8]. 

Роботи провідних вчених економістів за останні два десятиліття 
показують, що в новій економіці значно зростає стратегічна роль в організації 
торгівлі. Системний підхід до формування та вибору стратегії розвитку 
підприємства – як розгляд цілісного комплексу взаємопов’язаних і 
взаємодіючих елементів, до яких відноситься: стратегічний план, тактика, 
цінова політика торговельного підприємства, товарна політика організації 
торгівлі тощо.  

Системний підхід у формуванні стратегії роздрібного торгового 
підприємства визначається формуванням маркетингової стратегії, 
технологічної стратегії і аналізом стратегій конкурентів . На базі отриманої 
інформації торгове роздрібне підприємство може сформувати і розвинути 
конкурентноздатну стратегію для досягнення цілей.  

Аналізуючи конкурентів, необхідно визначити, як вони намагаються 
досягти своїх цілей. Для цього необхідно виконати оцінку їх реалізованих 
стратегій. Розглядаючи поняття стратегії на рівні роздрібного торгового 
підприємства можна виділити три основних компоненти:  

-  цільової вибір клієнтів,  
-  основні стратегічні рішення,  
-  впровадження стратегічного комплексу.  

Першим основним компонентом є опис сегмента ринку. Ринкові сегменти 
можуть бути досліджені різними способами, для обрання найбільш 
прибуткового.  

Другий стратегічний компонент – це визначення диференційованої 
переваги. Диференційована перевага є критичним компонентом стратегії, 
оскільки вона становить основну торгову пропозицію.  

Ключовий стратегічний компонент діяльності – це реалізація стратегічного 
комплексу. Комплекс забезпечує розуміння основної стратегії конкурента і 
конкретних тактичних рішень щодо ціни, просування, реалізації і інших 
елементів [5, c. 15–23]. 

Комерційна діяльність інновацій повинна бути спрямована на вирішення 
завдання підвищення обсягу продажів. Завдання можуть мати різну 
спрямованість, але їх результат зобов’язаний вплинути на фінансовий стан 
підприємства, збільшити його конкурентоспроможність.  

В той же час розвиток інноваційної складової загальної стратегії розвитку 
підприємства приводить до набуття та утримання конкурентних переваг, а отже 
до захоплення частки ринку (або всього ринку залежно від типу стратегії і 
значимості інвестиційних вкладень). Відповідно, зростання частки ринку 
позитивно позначається на фінансових показниках, підвищуючи стійкість 
підприємства. В той же час, розробка і впровадження інновацій вимагає 
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значних фінансових вкладень, знайти які може лише підприємство, що має 
стійкий фінансовий стан.  

Такі проблеми, як несподівано низькі показники з продажу, недостатньо 
висока лояльність споживачів, скорочення частки ринку можуть значною мірою 
дестабілізувати становище торгової компанії. Дана реакція часто виникає в 
організаціях, внаслідок недостатньо професійної роботи управлінського складу, 
особливо в період кризи, коли намагаються вдатися до перевірених, 
консервативних способів утримання ринку, не приділяють достатньо уваги 
попиту і пропозиції, не усвідомлюють, які процеси відбуваються поза 
компанією: політичні, культурні, поведінкові тенденції.  

Важливо відзначити, що основними ключовими факторами успіху 
стратегічного розвитку в сучасних умовах стають: 

- здатність змінюватися;  
- гнучкість;  
- адаптивність;  
- системність;  
- креативність;  
- націленість на максимальне розкриття потенціалу;  
- висококваліфікований персонал.  

Складна економічна ситуація змушує покупців переходити на більш 
економний формат споживання. Рівень конкуренції посилюється, що створює 
умови для впровадження інновацій в торговельно-технологічний процес, 
дозволяє вирішувати підприємцям проблеми в довгостроковій перспективі. 
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Abstract. The functioning of both retail and wholesale trade involves the use of tools for 

strategic development. The article presents the author's view on the management system of a 
commercial enterprise. Trading companies, responding to changes in the external environment, 
adjust sales methods and forms of trade services. 

The company's development strategy is focused on achieving long-term goals. Innovative 
organizational activity is determined by the problems of development of a trade enterprise. The 
implementation of the strategy is significantly influenced by the following: goals of the organization 
of trading activities, pricing policy, distribution and promotion system, and personnel policy. 

The novelty of the author's approach is to systematize the factors that affect the 
implementation of innovations in trade. This will allow the company to focus its strategic activities 
on an innovative development path. 

Key words: strategy, strategic development, strategic planning, innovation, trade, trade 
activity, trade organization. 
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